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Penelitian ini bertujuan untuk mengidentifikasi permasalahan terkait dengan 
strategi personal selling, menganalisis strategi promosi personal selling usaha 
Bangga Supplier dan memberikan usulan strategi promosi personal selling. Dasar 
dari perumusan strategi personal selling yang digunakan adalah kondisi internal 
usaha dan preferensi pasar. Obyek dalam penelitian ini adalah Bangga Supplier 
yang merupakan usaha supplier di Kota Malang. Penelitian ini menggunakan 
metode penelitian kualitatif deskriptif dengan pendekatan studi kasus. Data yang 
digunakan dalam penelitian ini adalah data primer dan sekunder, perolehannya 
melalui wawancara, observasi, dan dokumentasi. Hasil dari penelitian ini 
menemukan bahwa (1) Strategi promosi personal selling yang dilakukan oleh 
Bangga Supplier masih memiliki beberapa permasalahan, (2) Terdapat sedikit 
perbedaan antara preferensi konsumen dan calon konsumen dengan strategi 
promosi personal selling Bangga Supplier saat ini, (3) Permasalahan pada pada 
tahap pendekatan, tahap presentasi dan demonstrasi, tahap mengatasi keberatan, 
tahap penutupan, tahap tindaklanjut dan pemeliharaan, (4) Strategi promosi 
personal selling yang dapat dilakukan adalah pada tahap pendekatan 
(meningkatkan rasa percaya diri), tahap presentasi (memperhatikan durasi 
presentasi), tahap mengatasi keberatan (mengenali keberatan yang tersembunyi), 
tahap penutupan (memberikan calon konsumen jeda waktu), tahap tindak lanjut 
(meluangkan waktu menanyakan kepastian kerjasama dan tetap menjaga hubungan 
baik), serta digencarkan dalam melakukan kegiatan pemasaran personal selling. 
 





An Analysis of the Application of Personal Selling in Supplier Business 
(A Study at Bangga Supplier in Malang City) 
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The objective of this study is to identify problems concerning personal selling 
strategy, to analyze the personal selling strategy run by Bangga Supplier, and to 
propose personal selling strategy to the business. The bases of the personal selling 
strategy formulation are the business’ internal condition and market preferences. 
The object of this study is Bangga Supplier, a supplier business in Malang city. This 
qualitative descriptive research uses case study approach. Primary and secondary 
data used in this study were obtained from interviews, observations, and 
documentations. This research finds that (1) the personal selling strategy used by 
Bangga Supplier has some problems; (2) there is a slight difference between 
consumer preference and prospective consumers and the business’ current personal 
selling strategy; (3) the problems are in approach, presentation and demonstration, 
objection handling, closing, follow-up, and  maintenance stages; (4) personal 
selling strategy must be applied in approach stage (increasing confidence), 
presentation stage (paying attention to the presentation duration), objection 
handling stage (identifying hidden objection), closing stage (providing prospective 
customers with break time), follow-up stage (allocating time to confirm the 
partnership and maintaining good relationships), and intensifying personal selling 
marketing activities.  
 










1.1 Latar Belakang 
Dunia usaha di Indonesia saat ini terus berkembang. Perkembangan 
usaha di Indonesia, didukung oleh perkembangan usaha di daerah-daerah, 
terutama di kota besar. Perusahaan-perusahaan baru yang menciptakan barang 
dan atau jasa untuk memenuhi kebutuhan konsumen mulai bermunculan. 
Perusahaan-perusahaan baru tersebut menimbulkan persaingan yang ketat pada 
dunia usaha. Berdasarkan data dari ekonomi kreatif (2019) nilai produk 
domestik bruto pada 2015 dan 2016 mencapai masing-masing Rp852 triliun 
dan Rp922,56 triliun. Sementara itu, pada tahun 2017, 2018, dan 2019 nilai 
PDB diprediksikan masing-masing Rp1.009 triliun, Rp1.105 triliun, dan 
Rp1.211 triliun. Sub sektor yang menjadi pendukung terbesar masih fashion, 
kriya, dan kuliner, yang mana jumlah usaha ketiga sektor ini mencapai 97% 
dari total usaha yang mencapai 8,2 juta unit 
Perkembangan sektor kuliner tumbuh pesat di Indonesia karena kebutuhan 
masyarakat di kota besar dan pola hidup masyarakat yang bekerja hingga 
malam hari membuat pekerja lebih sering memesan makanan daripada 
memasak di rumah. Perkembangan sektor kuliner tumbuh pesat berasal dari 
beberapa usaha, seperti usaha makanan dan minuman, usaha perhotelan, usaha 
tempat wisata, dll. Ketatnya kompetisi dalam usaha kuliner saat ini juga 
sebagai salah satu akibat dari perkembangan teknologi dan internet yang 
memberikan kemudahan. Berdasarkan data dari CNN Indonesia (2017) bisnis 





sektor kuliner Indonesia tumbuh rata-rata 7-14 persen per tahun dalam lima 
tahun terakhir. Hal ini salah satunya disebabkan oleh kebutuhan dan gaya hidup 
penduduk yang makin tinggi. Usaha-usaha yang berkembang tersebut diikuti 
dengan perkembangan usaha di bidang supplier (pemasok). Perusahaan/ usaha 
di bidang pasokan, melakukan pengiriman bahan baku pada beberapa tempat, 
seperti café, rumah makan, dan hotel. Usaha makanan dan minuman 
membutuhkan pasokan yang berupa bahan baku dari makanan dan minuman 
yang diproduksi oleh usaha makanan dan minuman. Usaha hotel merupakan 
usaha di bidang layanan, termasuk dalam menyediakan makanan dan 
minuman, sehingga pasokan berupa bahan baku makanan dan minuman juga 
dikirim ke hotel-hotel. Usaha tempat wisata yang di dalamnya termasuk 
melakukan layanan dalam menyediakan makanan dan minuman, juga 
membutuhkan bahan pasokan yang berupa bahan pasokan makanan dan 
minuman. Pasokan bahan makanan dan minuman juga dapat mengirimkan ke 
departemen store. Bahan baku yang dikirimkan adalah bahan baku yang 
dibutuhkan oleh tempat-tempat usaha tersebut, sesuai dengan pesanan. 
Usaha makanan dan minuman yang berkembang, dan berada di banyak 
tempat, menjadikan peluang usaha pemasok untuk dapat memenuhi kebutuhan 
usaha makanan dan minuman tersebut. Usaha pemasok dapat melakukan 
pengiriman bahan baku makanan dan minuman ke banyak tempat usaha 
makanan dan minuman, hotel-hotel, tempat wisata, departemen store, dll. 
Usaha pasokan saat ini menjadi usaha yang penting bagi para pemilik usaha 
makanan dan minuman, perhotelan, tempat wisata, dll. Usaha pasokan 





membutuhkan usaha pemasok, terutama pada usaha makanan dan minuman 
yang membutuhkan pasokan bahan baku. Memiliki mitra usaha pasokan 
makanan dan minuman tetap yang dapat memasok semua bahan baku produksi 
setiap hari, dapat membantu kelancaran proses produksi suatu usaha. Pelaku 
usaha sebelum memulai sebuah usaha, terlebih dahulu memikirkan dalam 
pemilihan usaha pasokan yang akan menjadi mitranya. Pemilihan usaha 
pasokan diperlukan oleh pelaku usaha karena usaha pasokan dapat 
memudahkan dalam proses operasional usaha yang bersangkutan. 
Usaha-usaha di dalam perkembangannya tidak terlepas dari perlunya 
melakukan pemasaran terhadap usahanya. Menurut Kotler dan Keller (2016) 
kegiatan pemasaran atau disebut bauran pemasaran memiliki tiga tahapan 
meliputi bagaimana menciptakan produk, pelaksanaan promosi, dan pemilihan 
saluran distribusi. Tahapan pelaksanaan promosi merupakan salah satu 
kegiatan pokok yang dilakukan oleh perusahaan untuk mempertahankan 
kelangsungan hidup perusahaan.  
Kegiatan pemasaran merupakan aspek penting dalam mencapai volume 
penjualan karena kegiatan promosi dibutuhkan perusahaan dan suatu 
perusahaan perlu melakukan promosi, supaya mencapai volume penjualan 
yang maksimal. Perusahaan yang memiliki produk yang berkualitas, kualitas 
pelayanan yang baik, dan murah, tetapi tidak diimbangi dengan promosi yang 
baik, maka minat untuk membeli produk tidak akan maksimal. Promosi sangat 
tergantung dari bagaimana perusahaan memilih bentuk promosi yang 





Promosi merupakan sebuah kegiatan komunikasi suatu perusahaan produk 
atau jasa yang ditujukan kepada masyarakat dengan tujuan agar produk atau 
jasa yang ditawarkan oleh perusahaan dikenal oleh masyarakat, serta dapat 
mempengaruhi masyarakat supaya berminat untuk membeli dan menggunakan 
produk atau jasa perusahaan. Promosi merupakan kegiatan yang diperlukan 
oleh perusahaan, karena dapat meyakinkan konsumen terhadap produk atau 
jasa yang ditawarkan.  
Bauran promosi merupakan kegiatan untuk membantu konsumen dalam 
pengambilan keputusan dan mempengaruhi di bidang pemasaran dengan 
menyadarkan semua pihak untuk berpikir, berbuat, dan bersikap lebih baik. 
Menurut Sudaryono (2016) bauran promosi adalah komunikasi yang dilakukan 
antara produsen, perantara, pemasaran, dan konsumen. Bauran promosi 
memiliki karakteristik masing-masing antra lain: pertama periklanan 
(advertising), yaitu semua bentuk terbayar dari presentasi non-personal, 
promosi ide, dan barang atau jasa melalui sponsor yang jelas. Kedua penjualan 
perorangan (personal selling), yaitu interaksi tatap muka dengan satu atau lebih 
pembeli prospektif untuk tujuan melakukan presentasi, menjawab pertanyaan, 
dan pengadaan pesanan. Ketiga promosi penjualan (sales promotion), yaitu 
berbagai insentif jangka pendek untuk mendorong percobaan atau pembelian 
produk atau jasa. Keempat publisitas dan hubungan masyarakat (publicity and 
public relation), yaitu beragam program yang dirancang untuk 
mempromosikan atau melindungi citra perusahaan atau produk individunya. 





telepon, facsimile, e-mail, atau internet untuk berkomunikasi secara langsung 
dengan meminta respon atau dialog dari pelanggan dan prospek tertentu.  
Penjualan perorangan (personal selling) merupakan cara promosi yang 
dapat menggugah hati pembeli dengan segera, serta pada tempat dan waktu itu 
juga diharapkan calon konsumen memutuskan untuk membeli produk yang 
ditawarkan. Penjualan perorangan (personal selling) merupakan suatu cara 
untuk berkomunikasi langsung maupun tatap muka antara penjual dan calon 
pembeli untuk memperkenalkan sebuah produk perusahaan, sehingga calon 
pembeli berminat untuk melakukan pembelian.  
Peranan personal selling sangat dibutuhkan untuk mencapai sasaran yang 
diinginkan perusahaan, karena komunikasi pemasaran merupakan usaha untuk 
menyampaikan pesan atau informasi kepada publik terutama konsumen 
sasaran mengenai produk atau jasa yang ditawarkan perusahaan. Tujuan dari 
kegiatan personal selling adalah untuk menarik konsumen baru yang belum 
pernah menggunakan, konsumen yang sudah pernah membeli atau dapat 
menjadi konsumen yang loyal, dan mencapai kepuasan konsumen sehingga 
menciptakan kerjasama dalam jangka panjang.   
Kota Malang merupakan kota tujuan pariwisata dan pendidikan bagi 
masyarakat khususnya Jawa Timur. Mengutip Radar Malang (2017) menurut 
Humas Asosiasi Pengusaha Kafe dan Restoran Indonesia (Apkrindo) Malang, 
bisnis kuliner Kota Malang tumbuh 30 persen daripada tahun sebelumnya. 
Hadirnya mahasiswa baru di Kota Malang memberikan dampak pada 
berkembangnya usaha kuliner di Kota Malang, terutama pada usaha rumah 





kuliner di Kota Malang. Para pelaku usaha kuliner dalam pemenuhan 
kebutuhan yang akan diberikan kepada konsumen membutuhkan usaha 
supplier. Berdasarkan data tersebut peluang bisnis supplier bahan baku 
makanan dan minuman untuk memperluas pasar menjadi besar, maka 
dibutuhkan suatu strategi pemasaran yang tepat untuk dapat memanfaatkan 
peluang yang besar tersebut. 
Bangga Supplier merupakan perusahaan start-up bisnis atau perusahaan 
yang berdiri pada tahun 2019, bergerak dibidang jasa supplier bahan baku bagi 
usaha kuliner yang beroperasi di Kota Malang. Produk yang ditawarkan oleh 
Bangga Supplier berupa sayuran, buah, daging, dan sembako.  
Bangga Supplier saat ini memiliki dua mitra usaha yaitu El Hotel Grande 
dan Kafe Tempat. Bangga Supplier memasok bahan baku pada kedua tempat 
tersebut. Jenis bahan pasokan yang dipasok di El Hotel Grande adalah daging 
(ayam), frozen food (sosis, kentang, dll) dan sembako (beras, telur, tepung, dll), 
sedangkan pada Kafe Tempat Biasa memasok sembako (susu, sabun cuci, dll). 
Bangga Supplier sudah melakukan kerjasama dengan kedua usaha tersebut 
dalam waktu 1 tahun. Pada tahun 2019, Bangga Supplier menargetkan 
memiliki dua hingga tiga mitra usaha. Target awal ini sudah terealisasi dengan 
mendapatkan dua mitra usaha. 
Perkembangan dunia usaha yang berkembang pesat, Bangga Supplier 
mulai gencar melakukan promosi produknya, terutama pada personal selling 
sebagai alat promosi di era saat ini/ era digital. Sudaryano (2016) mengatakan 
bahwa kelebihan personal selling adalah penerapannya yang fleksibel, karena 





pendekatannya, dan wiraniaga dapat membina hubungan baik dalam jangka 
panjang dengan konsumen. Peran wiraniaga dalam personal selling sebagi alat 
promosi di era digital sangat penting untuk menciptakan keberhasilan 
perusahaan dalam menghadapi persaingan. Wiraniaga perlu memahami 
bagaimana menciptakan kepuasan konsumen dan keuntungan bagi perusahaan. 
Perusahaan juga perlu memikirkan bagaimana cara mengelola wiraniaga 
supaya pada saat berhadapan langsung dengan konsumen bisa optimal. 
Perusahaan perlu memahami bagaimana menganalisa data penjualan, 
mengukur potensi pasar, mengumpulkan informasi pasar, dan menyusun 
strategi rencana pemasaran.  
Bangga Supplier dalam menjalankan pemasaran personal selling sebagi 
alat promosi di era digital, mengalami beberapa kendala, antara lain yang 
berkaitan dengan cara wiraniaga dalam memberikan penjelasan terhadap 
produk yang ditawarkan, sehingga menimbulkan persepsi bahwa produk yang 
dijual adalah mahal. Hal ini yang merupakan kekurangan dari wiraniaga 
Bangga Supplier adalah berkaitan dengan kurangnya tindak lanjut yang 
dilakukan oleh wiraniaga pada konsumen, setelah dilakukan negosiasi. 
Berdasarkan dari latar belakang diatas, maka penelitian ini melakukan 
evaluasi terhadap metode pemasaran penjualan perorangan (personal selling) 
di Bangga Supplier, dengan judul: “Analisis Penerapan Personal Selling 






1.2 Rumusan Masalah 
Berdasarkan uraian latar belakang tersebut, maka rumusan masalah dalam 
penelitian ini adalah sebagai berikut: 
1. Bagaimana pelaksanaan personal selling yang dilakukan oleh Bangga 
Supplier? 
2. Bagaimana preferensi konsumen terhadap personal selling Bangga 
Supplier? 
3. Apakah permasalahan dalam stategi personal selling selama ini? 
4. Bagaimana strategi personal selling sebagi alat promosi di era digital yang 
dapat dilakukan oleh Bangga Supplier? 
 
1.3 Tujuan Penelitian 
Tujuan dari penelitian ini adalah: 
1. Mengetahui penerapan personal selling yang dilakukan oleh Bangga 
Supplier. 
2. Mengetahui preferensi konsumen terhadap personal selling Bangga 
Supplier. 
3. Mengetahui permasalahan strategi personal selling. 
4. Merumuskan strategi personal selling yang dapat dilakukan oleh Bangga 
Supplier. 
 
1.4 Manfaat Penelitian 
Hasil dari penelitian ini diharapkan mempunyai berbagai manfaat bagi 






1.4.1 Bagi Bangga Supplier 
Penelitian ini memiliki manfaat bagi pihak perusahaan, yaitu: 
1. Penelitian ini diharapkan menjadi pedoman dan saran kepada Bangga 
Supplier sehingga penerapan personal selling dapat dilakukan lebih baik 
lagi. 
2. Memperoleh tambahan bahan evaluasi kinerja Bangga Supplier melalui 
analisis yang dilakukan selama penelitian. 
1.4.2 Bagi Perguruan Tinggi 
Penelitian ini memiliki manfaat bagi Program Studi Kewirausahaan Jurusan 
Manajemen Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas Brawijaya, yaitu: 
1. Penelitian ini bisa mejadi salah satu evaluasi dari pencapaian materi yang 
telah dikuasai oleh mahasiswa. 
2. Penelitian ini dapat menambah daftar kepustakaan di perpustakaan Jurusan 
Manajemen FEB UB yang nantinya dapat menjadi sumber referensi dalam 
melakukan aktivitas pemasaran menggunakan bauran promosi personal 
selling. 
1.4.3 Bagi Peneliti Selanjutnya 
1. Penelitian ini bisa memberikan referensi dan pedoman bagi peneliti 
selanjutnya, sehingga bisa dijadikan perbandingan di masa yang akan 
datang. 
2. Penelitian ini bisa menambah pengetahuan dan wawasan mengenai personal 
selling dan diharapkan peneliti berikutnya mampu memperbaiki dan 







2.1 Penelitian Terdahulu 
Peneliti menentukan untuk menggunakan referensi dari penelitian 
sebelumnya yang serupa sebagai bahan pertimbangan. Penelitian sebelumnya 
yang digunakan oleh peneliti merupakan penelitian yang membahas tentang 
personal selling. Berikut merupakan beberapa penelitian yang digunakan 
sebagai referensi dalam melakukan penelitian: 
Penelitian pertama dilakukan oleh Wibawati (2018) yang berjudul “Peran 
Personal Selling Terhadap Penjualan (Menggunakan Pendekatan 
Fenomenologi Pada Reseller Malang Strudel Di Stasiun Kota Baru Malang)” 
fokus penelitian ini adalah (1) bagaimana penerapan personal selling dalam 
meningkatkan penjualan produk reseller Malang Strudel di Stasiun Baru Kota 
Malang, (2) mengetahui faktor-faktor pendukung keberhasilan personal selling 
dalam meningkatkan penjualan produk reseller Malang Strudel di Stasiun Baru 
Kota Malang. Penelitian ini merupakan jenis penelitian deskriptif kualitatif.  
Penentuan lokasi penelitian dilakukan secara purposive, dimana didasarkan 
atas pertimbangan-pertimbangan tertentu. Teknik pengumpulan data yang 
digunakan dalam penelitian ini adalah dengan cara pengumpulan data primer 
dan sekunder. Teknik pengumpulan data primer dengan cara wawancara 
mendalam dan observasi. Sedangkan teknik pengumpulan data sekunder 
dengan cara dokumentasi. Metode analisis data yang digunakan dalam 
penelitian ini adalah Miles dan Habermen. Keabsahan data pada penelitian 





teknik, trianggulasi waktu, dan member check. Hasil penelitian ini adalah peran 
personal selling terhadap penjualan pada Reseller Malang Strudel di Stasiun 
Kota Baru Malang sangat baik dalam melaksanakan personal selling yaitu 
sesuai dengan langkah-langkah yang telah diterapkan dan sangat baik dalam 
pencapaian target penjualan dilihat dari volume penjualan, mendapatkan laba 
dan pertumbuhan penjualan sehingga penelitian ini berpengaruh positif dan 
signifikan antara kegiatan personal selling dengan pencapaian target penjualan. 
Penelitian kedua dilakukan oleh Putrisari (2018) yang berjudul “Strategi 
Promosi Personal Selling Dalam Peningkatan Penjualan Produk Simpan 
Pinjam Mudharabah Berjangka DI BPR Syariah Arta Laksana Purwokerto 
Dengan Pendekatan Communication Skill” berfokus untuk menganilis strategi 
promosi personal selling dalam peningkatan penjualan produk simpan pinjam 
mudharabah berjangka di BPR Syariah Arta Laksana Purwokerto dengan 
pendekatan communication skill dan untuk untuk menganalisis faktor-faktor 
yang mempengaruhi BRP Syariah Arta Laksana Purwokerto dalam 
mempromosikan produk simpan pinjam mudharabah berjangka melalui 
promosi personal selling dengan pendekatan communication skill. Penelitian 
ini merupakan jenis penelitian deskriptif kualitatif.  Penentuan lokasi penelitian 
dilakukan secara purposive, dimana didasarkanatas pertimbangan-
pertimbangan tertentu. Teknik pengumpulan data yang digunakan dalam 
penelitian ini adalah dengan cara pengumpulan data primer dan sekunder. 
Teknik pengumpulan data primer dengan cara wawancara mendalam dan 
observasi. Sedangkan teknik pengumpulan data sekunder dengan cara 





teknik trianggulasi teknik. Hasil penelitian ini menunjukan bahwa BPR Syariah 
Arta Laksana Purwokerto dalam mempromosikan produk simpan pinjam 
mudharabah berjangka dengan menerapkan metode promosi personal selling 
dengan langkah-langkah sebagai berikut: (1) prospecting, (2) preapproach, (3) 
approach, (4) presentation, (5) handling objections, (6) closing, (7) follow-up. 
Langkah-langkah tersebut perlu adanya peningkatan dalam penanganan 
keberatan atau penolakan, marketing juga perlu adanya peningkatan dalam 
menjelaskan produk dari sisi Syariah dengan bahasa yang mudah dipahami 
oleh nasabah. Faktor yang mempengaruhi kegiatan personal selling yaitu 
adanya persaingan yang tajam baik dengan bank syariah itu sendiri maupun 
dengan bank konvensional karena masih kurangnya pemahaman masyarakat 
mengenai sistem syariah. 
Penelitian ketiga dilakukan oleh Astuti (2015) yang berjudul “Penerapan 
Personal Selling Pada Strategi Pemasaran Produk Indihome Di PT. Telkom 
Kandatel Bantul”. Penelitian ini merupakan jenis penelitian deskriptif 
kualitatif.  Penentuan lokasi penelitian dilakukan secara purposive, dimana 
didasarkanatas pertimbangan-pertimbangan tertentu. Teknik pengumpulan 
data yang digunakan dalam penelitian ini adalah dengan cara pengumpulan 
data primer dan sekunder. Teknik pengumpulan data primer dengan cara 
wawancara mendalam dan observasi. Teknik pengumpulan data primer dengan 
cara wawancara mendalam dan observasi. Sedangkan teknik pengumpulan data 
sekunder dengan cara dokumentasi. Metode analisis data yang digunakan 
dalam penelitian ini adalah Miles dan Habermen yaitu Reduksi data, Penyajian 





dalam penelitian ini adalah teknik trianggulasi, yaitu kombinasi beragam 
sumber daya, tenaga peneliti, teori, dan teknik metodologis dalam suatu 
penelitian atas gejala sosial. Hasil penelitian ini menunjukan bahwa PT. 
Telkom Kandatel Bantul dalam mempromosikan produk Indihome dengan 
menerapkan metode promosi personal selling dengan langkah-langkah sebagai 
berikut: (1) mencari langganan baru, (2) pendekatan pendahuluan, (3) 
pendekatan, (4) penyajian dan peragaan, (5) mengatasi keberatan, (6) 
penutupan penjualan, (7) tindak lanjut. Langkah-langkah tersebut perlu adanya 
peningkatan dalam pendekatan calon pembeli, pada saat presentasi tidak ada 
peragaan produk dan tidak melakukan tindak lanjut untuk pembeli. 
Tabel 2.1 











































Reseller Malang Strudel 
sudah baik dalam 
melaksanakan personal 
selling yaitu sesuai 
dengan langkah-langkah 
yang telah diterapkan dan 
sangat baik dalam 
pencapaian target 
penjualan dilihat dari 
volume penjualan, 
mendapatkan laba dan 
pertumbuhan penjualan 
sehingga penelitian ini 
berpengaruh positif dan 
signifikan antara 
kegiatan personal selling 











































Perusahaan BPR Syariah 
Arta Laksana Purwokerto 
dalam mempromosikan 
produk simpan pinjam 
mudharabah berjangka 
dengan menerapkan 
metode promosi personal 
selling perlu adanya 
peningkatan dalam 
penanganan keberatan 
atau penolakan dan 
peningkatan dalam 
menjelaskan produk dari 
sisi syariah dengan 
bahasa yang mudah 
dipahami oleh nasabah 

























PT. Telkom Kandatel 
Bantul perlu adanya 
peningkatan dalam 
pendekatan calon 
pembeli (kurang respon), 
pada saat presentasi tidak 
menggunakan peragaan 
produk dan tidak 
melakukan tindak lanjut 
untuk pembeli 
Sumber: Data Sekunder, 2020 
 
2.2 Manajemen Pemasaran 
Menurut Kotler dan Keller (2016) manajemen pemasaran adalah seni dan 
ilmu memilih pasar sasaran dan mendapatkan, menjaga, dan menumbuhkan 
pelanggan dengan menciptakan, menyerahkan dan mengkomunikasikan nilai 
pelanggan yang unggul. Ririn dan Mastuti (2011) manajemen pemasaran 
adalah kegiatan menganalisis, perencanaan, pengorganisasian, dan 





dengan pasar yang dituju, dengan maksud untuk mencapai tujuan organisasi 
secara efisien dan efektif. 
Berdasarkan definisi diatas, dapat disimpulkan bahwa manajemen 
pemasaran adalah sebuah proses atau serangkaian kegiatan yang dilakukan 
oleh suatu organisasi atau perusahaan untuk menciptakan, 
mengkomunikasikan, mengantarkan, dan menukarkan nilai-nilai perusahaan 
kepada konsumen dengan menguntungkan semua pihak. 
2.2.1 Pengertian Pemasaran 
Menurut Kotler dan Keller (2016) pemasaran merupakan hal yang 
dilakukan untuk memenuhi setiap kebutuhan (kebutuhan konsumen) dengan 
cara-cara yang menguntungkan semua pihak. Menurut Chernev (2018) 
pemasaran merupakan seni karena menggunakan kreatifitas dan imajinasi dari 
seorang manajer. Tujuan pemasaran sendiri adalah menciptakan nilai yang 
unggul untuk konsumen yang disasar sebagai cara agar perusahaan dan mitra-
mitranya dapat mencapai tujuan. 
Berdasarkan definisi diatas, dapat disimpulkan bahwa kegiatan pemasaran 
itu sangat luas, tidak hanya menjual barang dan jasa melainkan segala aktivitas 
yang berhubungan dengan arus barang dan jasa dari tangan produsen sampai 
ke tangan konsumen akhir. Kegiatan pemasaran dilakukan baik sebelum 
maupun sesudah pertukarannya ditujukan untuk memberikan kepuasan baik 






2.2.2 Pemasaran B2B (Business to Business) 
Model pemasaran B2B (business to business) adalah model dimana produk 
atau jasa dijual dari perusahaan ke perusahaan dan transaksi yang terjadi dalam 
skala sedang sampai dengan skala besar sehingga hanya organisasi atau 
perusahaan yang dapat terlibat pada pelaksanaan transaksi tersebut. Transaksi 
B2B (business to business) dilakukan antara suatu perusahaan atau organisasi 
kepada perusahaan atau suatu organisasi.  
Penjualan secara langsung merupakan penjualan atau transaksi secara 
langsung yang dilakukan pelanggan dengan perusahaan produk atau jasa, dan 
biasanya pengiriman dengan jumlah besar. Menurut Turban (2015) kelebihan 
model B2B (business to business) ini adalah perusahaan atau organisasi dapat 
berineraksi langsung dengan perusahaan atau suatu organisasi tanpa perantara, 
dapat memprosikan produk secara luas, transaksi dapat berlangsung selama 24 
jam, dan dapat meminimalkan biaya yang dikeluarkan. Hal ini sangat 
menguntungkan terhadap perusahaan atau organisasi dilhat dari segi laba, 
meningkatkan keunggulan kompetitif suatu perusahaan atau organisasi.  
 
2.3 Bauran Promosi  
Suatu organisasi modern menggunakan berbagai bentuk komunikasi 
pemasaran untuk mempromosikan apa yang mereka tawarkan dan mencapai 
tujuan finansial dan nonfinansial. Komunikasi pemasaran (marketing 
communication) adalah sarana dimana perusahaan berusaha 
menginformasikan, membujuk, dan mengingatkan konsumen secara langsung 





Menurut Sudaryono (2016) komunikasi pemasaran merupakan kegiatan 
untuk membantu konsumen dalam pengambilan keputusan dan mempengaruhi 
di bidang pemasaran dengan menyadarkan semua pihak untuk berpikir, 
berbuat, dan bersikap lebih baik. Bauran promosi adalah kombinasi cara dalam 
mempromosikan produk, yaitu antara lain meliputi:  
1. Periklanan (advertising) 
Periklanan merupakan suatu bentuk presentasi non personal dan 
promosi ide, barang, dan jasa dalam media masa yang dibayar oleh 
suatu sponsor tertentu. Keuntungan periklanan adalah rendahnya biaya 
dalam tiap pemunculan iklan, media yang bervariasi (tv, radio, surat 
kabar, majalah dan sebagainya), adanya kemmapuan mengendalikan 
tiap pemunculan iklan, isi pesan yang konsisten, dan kesempatan untuk 
mendesain pesan yang kreatif. Selain itu, daya tarik dan isi pesan dapat 
disesuaikan bila tujuan komunikasi berubah. Kerugian periklanan 
adalah tidak terjadinya interaksi secara langsung dengan pembeli dan 
mungkin saja tidak berhasil menarik perhatian konsumen.  
2. Penjualan Perorangan (Personal Selling) 
Penjualan Perorangan (personal selling) adalah bentuk presentasi 
secara lisan dengan satu atau lebih calon pembeli dengan tujuan 
melakukan penjualan. Penjualan perorangan (personal selling) 
merupakan upaya penjual dalam menawarkan produk mereka dengan 
cara melakukan presentasi berupa pengenalan produk baik dari 
manfaat, kegunaan, spesifikasi, dan harga produk itu sendiri secara 





3. Promosi Penjualan (Sales Promotion) 
Promosi penjualan merupakan insentif jangka pendek dalam 
aktivitas promosi untuk merangsang pembelian suatu produk dengan 
cara yang bervariasi, seperti pameran dagang, insentif penjualan, 
kupon, dll. Alat promosi penjualan sangat beragam, semuanya 
memberikan tiga manfaat yang berbeda, yaitu:  
a. Komunikasi 
Promosi penjualan menarik perhatian dan baisanya memberikan 
informasi yang dapat mengarahkan konsumen kepada produk. 
b. Insentif 
Promosi penjualan menggabungkan sejumlah kebebasan, dorongan, 
atau kontribusi yang memebri nilai bagi konsumen.  
c. Ajakan 
Promosi penjualan merupakan ajakan untuk melakukan transaksi 
pembelian sekarang.  
Keuntungan lain dari promosi penjualan adalah bersifat responsif 
terhadap peristiwa-peristiwa khusus. Misalnya pada saat hari raya, 
hadiah yang diberikan dapat disesuaikan dengan tema hari raya 
tersebut. Namun demikian, kegiatan promosi penjualan ini memerlukan 
biaya yang lebih besar dari periklanan. 
4. Hubungan Masyarakat Dan Publisitas (Public Relations)  
Publisitas dan hubungan masyarakat merupakan stimulasi non 
personal terhadap permintaan barang, jasa dan ide dengan berita 





mempromosikan dan melindungi citra perusahaan atau produk 
individualnya. Daya tarik publisitas dan hubungan masyarakat 
didasarkan pada tiga sifat khusus, yaitu:  
a. Kredibilitas yang tinggi. Berita dan gambar lebih otentik dan dapat 
dipercaya oleh pembaca dibandingkan dengan iklan. 
b. Kemampuan menangkap pembeli yang tidak terduga. Hubungan 
masyarakat dapat menjangkau banyak calon pembeli yang 
cenderung menghindari wiraniaga dan iklan. Pesan diterima oleh 
calon pembeli sebagai berita, bukan sebagai iklan/ komunikasi 
dengan tujuan penjualan.  
c. Dramatisasi. Seperti halnya perikalanan, hubungan masyarakat 
memiliki kemampuan untuk mendramatisasi suatu perusahaan atau 
produk.  
Keuntungan publisitas dan hubungan masyarakat terletak pada 
efisiensi biaya karena perusahaan tidak membayar media massa sebagai 
sarana promosi tersebut. Namun demikian, publisitas yang bersifat 
negatif dapat menimbulkan dampak buruk bagi perusahaan. Selain itu 
bentuk promosi ini tidak dapat dikontrol seperti bentuk promosi yang 
lainnya. 
5. Pemasaran Langsung (Direct Marketing) 
Pemasaran langsung merupakan bentuk promosi dengan 
menggunakan surat, telephone, facsimile, e-mail, dan alat penghubung 
non personal lainnya untuk berkomunikasi secara langsung dengan atau 





pelanggan. Pemasaran langsung merupakan perkembangan baru dari 
bauran promosi dengan memanfaatkan perkembangan teknologi 
komunikasi yang dapat berhubungan langsung dengan calon pembeli. 
Pemasaran langsung memiliki empat karakteristik, yaitu:  
a. Non publik  
Pesan biasanya ditujukan kepada orang tertentu.  
b. Disesuaikan 
Pesan dapat disesuaikan untuk menarik orang yang dituju. 
c. Terbaru  
Suatu pesan dapat disiapkan sangat cepat untuk diberikan kepada 
seseorang.  
d. Interaktif 
Pesan dapat diubah tergantung pada tanggapan orang tersebut.  
2.4 Pengertian Penjualan Perorangan (Personal Selling) 
Penjualan perorangan merupakan komunikasi langsung antara seorang 
perwakilan penjual dengan satu atau lebih calon pembeli dalam upaya untuk 
mempengaruhi satu dengan lainnya dalam suatu situasi pembelian. Menurut 
Ririn dan Mastuti (2011) komunikasi langsung atau tatap muka antara penjual 
dan calon pelanggan untuk memperkenalkan suatu produk kepada calon 
pelanggan dan membentuk pemahaman pelanggan terhadap produk sehingga 
mereka kemudian akan mencoba dan membeli. 
Berdasarkan definisi di atas dapat dikatakan bahwa personal selling 
merupakan cara yang efektif untuk merayu calon pembeli dengan terjadinya 





antara pemasar dan calon konsumen, setidaknya akan menciptakan sebuah 
penilaian positif oleh calon pelanggan dan pelanggan. Program personal 
selling yang menggunakan wiraniaga dan menekankan komunikasi antar dua 
orang atau kelompok memungkinkan perancangan pesan secara lebih spesifik 
dan customized, komunikasi yang lebih personal dan pengumpulan umpan 
balik secara langsung dari para pelanggan. Oleh karena itu, cara ini merupakan 
satu-satunya cara promosi yang dapat menggugah hati pembeli dengan segera, 
serta pada tempat dan waktu itu juga diharapkan calon konsumen memutuskan 
untuk membeli produk yang ditawarkan. 
2.4.1 Sifat Personal Selling 
Menurut Ririn dan Mastuti (2011) penjualan peroangan/ personal selling 
mempunyai sifat-sifat sebagai berikut: 
a. Perorangan (personal) 
Merupakan alat promosi yang terlibat langsung menanggapi dan 
berinteraksi secara langsung dengan pribadi atau beberapa pribadi yang 
dihadapi. Masing-masing pihak dapat melihat kebutuhan dan 
karakteristik pihak lain secara lebih dekat dan segera melakukan 
penyesuaian. 
b. Tanggapan langsung (direct respons) 
Karena personal selling mampu memberikan tanggapan atau reaksi 
kepada konsumen secara langsung, sehingga dapat memberikan kesan 
baik perusahaan kepada konsumen dan membuat pembeli merasa 






c. Mempererat hubungan perusahaan dengan konsumen 
Jika personal selling yang dilakukan perusahaan dapat berjalan secara 
efektif maka dapat mempererat hubungan perusahaan dengan 
konsumen. Dikatakan efektif jika komunikator dapat meningkatkan 
minat dan membina hubungan baik secara jangka panjang. 
d. Biaya tinggi 
Karena harus berkomunikasi secara langsung dengan tatap muka 
dengan konsumen, maka perlu kesempatan yang lebih banyak. 
Sehingga biaya persatuan yang ditanggung pembeli menjadi lebih 
tinggi atau mahal.  
2.4.2 Kriteria Personal Selling 
 Menurut Sudaryano (2016) penjual yang melaksanakan personal 
selling harus mempunyai kriteria-kriteria sebagai berikut: 
1. Salesmanship 
Penjual harus memiliki pengetahuan tentang produk dan seni menjual 
seperti cara mendekati pelanggan, memberikan presentasi, mengatasi 
penolakan, dan mendorong pembelian. 
2. Negotiating 
Penjual harus mempunyai kemampuan untuk bernegosiasi tentang 
syarat-syarat penjualan. 
3. Relationship marketing 
Penjual harus tahu cara membina dan memelihara hubungan baik 






2.4.3 Manfaat Personal Selling 
Menurut Kotler dan Keller (2012) personal selling memiliki 3 (tiga) 
manfaat antara lain: 
1. Konfrontasi personal yaitu penjualan personal mencakup hubungan 
yang hidup, langsung, dan interaktif antara dua orang atau lebih. 
Masing-masing pihak dapat melihat kebutuhan dan karakteristik pihak 
lain secara lebih dekat dan segera melakukan penyesuaian.  
2. Mempererat yaitu penjualan personal memungkinkan munculnya 
berbagai hubungan mulai dari hubungan penjualan sampai kepada 
hubungan persahabatan. Wiraniaga yang efektif harus terus berupaya 
mengutamakan kepentingan pelanggannya jika mereka ingin 
mempertahankan hubungan jangka panjang. 
3. Tanggapan yaitu penjualan personal membuat pembeli merasa 
berkewajiban untuk mendengarkan pembicaraan wiraniaga. Pembeli 
terutama harus menanggapi, walaupun tanggapan tersebut hanya 
perupa suatu ucapan “terima kasih” secara sopan. 
2.4.4 Tahapan Penjualan dalam Personal Selling 
Berikut ini merupakan tahapan utama penjualan efektif pada personal 
selling menurut Kotler dan Keller (2012) sebagai berikut: 
1. Mencari calon pelanggan 
Pada tahap ini wiraniaga mencari calon konsumen potensial untuk di 








Pada tahap ini wiraniaga harus belajar lebih dalam tentang perusahaan 
dan mengetahui apa yang dibutuhkan pelanggan. Wiraniaga tersebut 
harus menetapkan tujuan kunjungan, menentukan kualifikasi calon, 
mengumpulkan informasi, melakukan penjualan langsung. Selain tugas 
tersebut, tugas lannya adalah pendekatan hubungan baik melalui 
telepon atau surat dan melakukan kunjungan pribadi. 
3. Presentasi dan demonstrasi 
Pada tahap ini wiraniaga harus menyampaikan atau mempresentasikan 
produk kepada calon pembeli untuk memperoleh perhatian calon 
konsumen, mempertahankan minat, membangkitkan keinginan dan 
menghasilkan tindakan pembelian. 
4. Mengatasi keberatan 
Pada tahap ini seorang wiraniaga harus dapat mengatasi keberatan yang 
diajukan oleh calon konsumen melalui pendekatan yang positif, seperti 
meminta calon konsumen menjelaskan keberatan mereka, bertanya 
kepada calon konsumen mengenai keluhannya, menyangkal keberatan-
keberatan tersebut, atau mengubah alasan keberatan menjadi alasan 
membeli. Mengatasi keberatan adalah bagian dari kemampuan 
wiraniaga dalam bernegosiasi. 
5. Penutupan 
Pada tahap ini wiraniaga mencoba menutup penjualan. Seorang 
wiraniaga harus mengetahui tanda-tanda penutupan pembeli, meliputi 





dapat menanyakan pesanan dan merekapitulasi poin-poin yang telah 
disampaikan sehingga calon konsumen mau melakukan pembelian. 
6. Tindak lanjut dan pemeliharaan 
Tindak lanjut dan pemeliharaan diperlukan jika wiraniaga tersebut 
ingin memastikan kepuasan pelanggan dan kelanjutan bisnis. 
2.4.5 Prinsip Personal Selling 
Menurut Kotler dan Keller (2012) ada beberapa prinsip pertanyaan yang 
digunakan digunakan wiraniaga dalam memberikan pertanyaan pada 
pelanggan, antara lain: 
1. Pertanyaan situasi (situastional question) 
Pertanyaan ini menanyakan tentang fakta atau situasi pembeli. 
2. Pertanyaan masalah (problem question) 
Pertanyaan yang berhubungan dengan masalah ketidakpuasan dengan 
pelanggan. 
3. Pertanyaan implikasi (implication question)  
Pertanyaan tentang kesulitan yang dirasakan pembeli. 
4. Pertanyaan kebutuhan timbal balik (need pay off question) 
Pertanyaan mengenai solusi yang direncanakan. 
2.4.6 Keunggulan Personal Selling 
Menurut Sudaryano (2016) penjualan perorangan/ personal selling 
mempunyai keunggulan-keunggulan tertentu dibandingkan dengan alat 
promosi lainnya. Adapun keunggulan-keunggulan penjualan perorangan/ 





1. Penjualan perorangan (personal selling) melibatkan komunikasi 
langsung dengan konsumen (face to face). 
2. Pesan dari penjualan perorangan (personal selling) lebih bisa 
membujuk daripada periklanan publisitas di media massa. 
3. Proses komunikasi langsung (face to face) menjadikan konsumen 
potensial harus memperhatikan pesan yang disampaikan oleh 
wiraniaga. 
4. Wiraniaga yang berkomunikasi dengan satu konsumen potensial pada 
satu waktu, dia dapat merancang pesan secara berbeda pada setiap 
konsumen potensial yang didatanginya. 
5. Penjualan perorangan (personal selling) proses alur komunikasi terjadi 
dua arah, sehingga konsumen secara langsung bisa bertanya mengenai 
produk kepada wiraniaga. 
6. Wiraniaga juga bisa menerima umpan balik secara langsung dari 
konsumen potensial dalam bentuk keberatan, pertanyaan atau 
komunikasi non-verbal seperti mengangkat bahu atau menguap. 
7. Wiraniaga dapat menyampaikan pesan yang komplek mengenai 
karakteristik produk, yang tidak mungkin disampaikan iklan di media 
elektronik dan media cetak. 
8. Wiraniaga dapat mendemonstrasikan produk atau menggunakan 







2.4.7 Kelemahan Personal Selling 
Menurut Sudaryano (2016) penjualan perorangan (personal selling) 
juga mempunyai kelemahan dibandingkan dengan alat promosi lainnya. 
Adapun kelemahan penjualan perorangan (personal selling) adalah sebagai 
berikut: 
1. Komunikasi terjadi daripada sekelompok kecil konsumen potensial. 
Akibatnya pelaksanaan penjualan perorangan (personal selling) 
menjadi mahal jika diukur berdasarkan biaya perkontak dengan 
konsumen. 
2. Image yang negatif terhadap wiraniaga sehingga cenderung untuk 
menghindar apabila didatangi oleh penjual. 
 
2.4.8 Mengelola Tenaga Penjualan 
Perusahaan dalam penerapan penjualan perorangan (personal selling) 
berjalan dengan baik seperti keinginan perusahaan, maka harus merefleksikan 
keputusan. Menurut Kotler dan Keller (2012) ada 5 (lima) tahap yang terlibat 
dalam mengelola tenaga penjual antara lain: 
1. Merekrut dan memilih wiraniaga 
2. Melatih dan mensupervisi wiraniaga 
3. Produktivitas wiraniaga 
4. Memotivasi wiraniaga 






2.5 Kerangka Pikir 
 



















pengolahan data dengan 
mengambil point kesimpulan 
dari berbagai data 
Melakukan evaluasi personal 
selling berdasarkan inti data 
Persaingan usaha yang ketat di 
Kota Malang 
Pentingnya usaha supplier 








3.1 Metode Penelitian 
Metode yang digunakan dalam penelitian ini adalah metode kualitatif 
dengan pendekatan deskriptif. Menurut Albi dan Johan (2018) penelitian 
kualitatif adalah pengumpulan data pada suatu latar alamiah dengan maksud 
menafsirkan fenomena yang terjadi dimana peneliti adalah sebagai intrumen 
kunci, pengambilan sampel sumber data dilakukan secara purposive dan 
snowball. Teknik pengumpulan dengan gabungan (trianggulasi), analisis data 
bersifat induktif/ kualitatif, dan hasil penelitian kualitatif lebih menekankan 
makna dari pada generalisasi. Penelitian kualitatif bertujuan memperoleh 
gambaran seutuhnya mengenai suatu hal menurut pandangan manusia yang 
diteliti dan penelitian kualitatif tidak menggunakan statistik, tetapi melalui 
pengumpulan data, analisis, kemudian di interpretasikan. 
Pendekatan kualitatif deskriptif yaitu menganalisa dan menyajikan fakta 
secara sistematik sehingga dapat lebih mudah untuk dipahami dan 
disimpulkan. Metode deskriptif digunakan untuk menjelaskan dan 
menggambarkan kondisi yang terdapat di Bangga Suplier. Metode deskriptif 
bertujuan untuk mendeskripsikan kejadian yang telah terjadi untuk 
memperoleh semua fakta yang berkaitan dengan analisis bagaimana peranan 
personal selling pada Bangga Supplier.  
Penelitian ini akan mencari bagaimana strategi personal selling yang 
paling tepat digunakan oleh Bangga Supplier berdasarkan kemampuan 





wawancara bebas terpimpin kepada pemilik usaha Bangga Supplier untuk 
menggali data mengenai informasi yang dibutuhkan mengenai usaha, menggali 
data konsumen usaha yang sudah bekerjasama dengan Bangga Supplier 
mengenai informasi tentang preferensi personal selling dan menggali data 
calon konsumen Bangga Supplier untuk preferensi personal selling. 
 
3.2 Fokus Penelitian 
Fokus penelitian digunakan untuk membasatasi studi kualitatif sekaligus 
membatasi penelitian, untuk memilih mana data yang relevan dan mana data 
yang tidak relevan. Pembatasan dalam penelitian kualitatif didasarkan pada 
tingkat kepentingan dari masalah yang dihadapi dalam penelitian ini. Penelitian 
ini akan difokuskan pada: 
1. Bagaimana pelaksanaan personal selling yang dilakukan oleh Bangga 
Supplier 
2. Bagaimana preferensi konsumen terhadap personal selling Bangga 
Supplier 
3. Apakah permasalahan dalam stategi personal selling selama ini 
4. Bagaimana strategi personal selling sebagi alat promosi di era digital 











3.3 Lokasi Penelitian 
Menurut Albi dan Johan (2018) lokasi penelitian merupakan tempat 
dimana peneliti melakukan penelitiannya terutama dalam menangkap peristiwa 
yang sebenarnya terjadi dari objek yang diteliti. Lokasi yang diambil dalam 
penelitian ini ditentukan dengan sengaja (purposive) yaitu di lingkup Kota 
Malang yang menjadi daerah dimana Bangga Supplier sebagai objek penelitian 
dan menjalankan usahanya. Bangga Supplier beralamat di Jalan Saxsophone 
no. 9 Kelurahan Tunggulwulung, Kecamatan Lowokwaru, Kota Malang, Jawa 
Timur. 
Kegiatan penelitian ini telah dilaksanakan dalam jangka waktu 9 bulan, 
yaitu mulai pada bulan Oktober 2019. Waktu penelitian ini tehitung mulai dari 
selesainya proposal penelitian. 
 
3.4 Objek Penelitian 
Objek penelitian adalah objek yang dijadikan penelitian atau yang 
menjadi titik perhatian suatu penelitian. Objek dalam penelitian ini adalah pada 
usaha supplier yang bernama Bangga Supplier yang beralamat lengkap di Jalan 
Saxsophone no. 9 Kelurahan Tunggulwulung, Kecamatan Lowokwaru, Kota 
Malang, Jawa Timur. Dasar pemilihan Bangga Supplier sebagai objek 
penelitian adalah keunikan dari manajemen dan bisnis dari Bangga Supplier. 
Selain keunikan manajemen dan bisnis dari Bangga Supplier, hal lain yang 
membuat peneliti tertarik untuk memilih Bangga Supplier sebagai objek 
penelitian adalah merupakan perusahaan start-up bisnis pada tahun 2019 dan 





perusahaan Bangga Supplier. Memiliki dasar strategi yang baik dari setiap 
perusahaan adalah kunci sukses dari perusahaan itu sendiri. 
 
3.5 Jenis Data 
Pengumpulan data adalah sebuah prosedur sistematis untuk memperoleh 
data yang diperlukan dalam penelitian. Sumber data yang digunakan pada 
penelitian ini bersumber dari dua jenis data yang terdiri dari: 
1. Data Primer 
Menurut Sugiyono (2017) data primer adalah data yang diperoleh 
dari sumber data pertama atau tangan pertama di lapangan. Data ini 
dapat berupa opini subjek secara individual atau kelompok, atau hasil 
wawancara mendalam, dan observasi terhadap suatu benda. Data 
primer dalam penelitian ini diperoleh dari wawancara dan observasi 
kepada pihak internal perusahaan yang menjalankan usaha Bangga 
Supplier dan dari pihak eksternal yang terdiri dari 3 konsumen Bangga 
Supplier dan 3 calon konsumen Bangga Supplier. Data primer dari 
pihak internal berupa informasi mengenai preferensi personal selling 
perusahaan, serta data penjualan dan pendapatan perusahaan. Pihak 
eksternal terdiri dari konsumen Bangga Supplier yang sudah pernah 
melakukan transaksi dengan Bangga Supplier, serta beberapa target 
konsumen Bangga Supplier yang belum pernah melakukan transaksi 
dengan Bangga Supplier. Data Primer dari pihak eksternal berupa 
tanggapan mengenai preferensi personal selling Bangga Supplier, serta 
tanggapan ataupun kritik dan saran mengenai Bangga Supplier dan 





Data yang diperoleh dari pengambilan data primer tersebut akan 
digunakan sebagai dasar analisis personal selling Bangga Supplier dan 
akan diproses dengan menggunakan analisis data Miles dan Huberman, 
yang selanjutnya tahap penentuan strategi yang terbaik yang bisa 
digunakan Bangga Supplier. 
2. Data Sekunder 
Data sekunder yang digunakan dalam penelitian ini merupakan 
dokumentasi, literatur, artiker, dan berbagai sumber lainnya yang 
berhubungan dengan penelitian, data sekunder merupakan sumber data 
yang diperoleh peneliti secara tidak langsung melalui media perantara. 
Data sekunder diperlukan supaya hasil penelitian lebih baik dan 
terpercaya, maka data pendukung diperlukan. Data sekunder dalam 
penelitian ini antara lain berbagai skripsi yang menjadi referensi dalam 
penelitian terdahulu, beberapa literatur sebagai landasan teori, serta 
informasi, data-data, website ataupun artikel yang ada di internet terkait 
dengan pelaku usaha di bidang penyajian makanan dan minuman 
khususnya hotel, restoran, rumah makan, dan kafe di Indonesia, serta 







3.6 Teknik Pengumpulan Data 
Metode pengumpulan data diperlukan agar data yang diperoleh dapat 
mendukung teori. Penelitian kualitatif, pengumpulan data dilakukan di dalam 
berbagai setting yaitu data dikumpulkan dari data primer dan sekunder, 
berbagai sumber yaitu pengumpulan data lebih dilakukan melalui kegiatan 
pengamatan (observasi), dan berbagai cara yaitu melakukan kegiatan 
pengumpulan data menggunakan wawancara secara mendalam yang ditujukan 
pada partisipan. Metode pengumpulan data yang akan digunakan dalam 
penelitian ini antara lain: 
a. Data Primer 
a. Wawancara 
Menurut Sugiyono (2017) wawancara adalah teknik 
pengumpulan data yang pelaksanaannya secara langsung berhadapan 
dengan subjek penelitian atau partisipan. Jenis wawancara pada 
penelitian ini adalah wawancara bebas terpimpin, dimana wawancara 
ini dilakukan dengan mengajukan pertanyaan-pertanyaan secara 
langsung kepada informan dengan berpedoman pada daftar pertanyaan 
namun dapat diperdalam dan dikembangkan sesuai dengan situasi dan 
kondisi di lapangan. 
Daftar pertanyaan disusun berdasarkan dengan tujuan dari 
penelitian. Pembuatan daftar pertanyaan memudahkan dalam proses 
wawancara, selain itu juga agar informasi yang dibutuhkan dapat 
diterima secara lengkap. Setelah mendapatkan hasil dari wawancaara, 





melalui metode wawancara, digunakan pedoman pertanyaan-
pertanyaan yang telah disiapkan, alat perekam, dan alat pencatatan 
elektronik menggunakan telepon seluler. Hasil wawancara dengan 
informan yang direkam kemudian akan ditulis ulang untuk menjadi 
pedoman bagi peneliti. 
Dalam penelitian ini, digunakan dua jenis informan yaitu 
informan kunci dan informan pendukung. Informan kunci adalah orang 
yang mengetahui dan memiliki berbagai informasi yang diperlukan 
dalam penelitian ini atau mengetahui. Informan kunci dari penelitian ini 
adalah pihak internal dari usaha Bangga Supplier yang akan diberikan 
pertanyaan mengenai personal selling yang digunakan saat ini beserta 
kondisi lingkungan internal yang dimiliki oleh usaha Bangga Supplier. 
Pertanyaan mengenai kondisi lingkungan internal baik kelebihan dan 
kelemahan beserta kendalanya akan diajukan kepada pemilik Bangga 
Supplier. 
Informan pendukung adalah orang yang ditentukan dengan dasar 
pertimbangan mengetahui serta berhubungan langsung dengan 
permasalahan yang diteliti. Informan pendukung dari penelitian ini 
adalah beberapa konsumen target pasar utama Bangga Supplier. 
Konsumen yang akan dipilih sebagai narasumber dalam penelitian ini 
merupakan 3 konsumen target pasar utama yang memiliki segmen pasar 
berbeda yang telah membeli dan atau sudah menjalin kontrak kerjasama 
agar dapat memberikan tanggapan yang lebih jelas dan valid mengenai 





Selain konsumen target pasar utama Bangga Supplier, peneliti 
akan melakukan wawancara dengan beberapa calon konsumen Bangga 
Supplier. Calon konsumen yang akan dipilih sebagai narasumber dalam 
penelitian ini merupakan 3 calon konsumen target pasar utama yang 
sudah melakukan personal selling akan tetapi belum melakukan 
kontrak kerjasama dan atau belum melakukan kegiatan transaksi agar 
dapat memberikan tanggapan yang lebih jelas dan valid mengenai 
personal selling pada Bangga Supplier. 
b. Observasi 
Merupakan pengumpulan data dengan mengadakan pengamatan 
langsung pada objek penelitian untuk memperoleh data yang 
diperlukan. Dalam hal ini, peneliti mengamati secara langsung dengan 
cara terjun langsung ke lapangan dimana objek penelitian berada. 
Dilihat dari proses pelaksanaan pengumpulan data, observasi dibedakan 
menjadi dua yaitu partisipan dan non-partisipan. Observasi yang 
dilakukan dalam penelitian ini adalah observasi partisipan karena 
peneliti mengikuti dan melakukan proses bisnis pada usaha Bangga 
Supplier secara langsung.  
b. Data Sekunder 
a. Dokumentasi 
Metode dokumentasi dilakukan dengan menggunakan suatu 
metode pengumpulan data dengan cara menyalin menggunakan catatan 
data yang terkait dengan penelitian yang sedang dilakukan. 





serta rekaman, foto kegiatan penelitian, dan dokumen tertulis lainnya 
berkaitan dengan pengembangan bisnis. Dokumentasi dalam penelitian 
ini ditujukan untuk mendukung validitas data dan informasi yang akan 
disajikan oleh peneliti. 
 
3.7 Teknik Analisa Permasalahan 
Berdasarkan dengan tujuan penelitian yaitu untuk mengetahui kegiatan 
personal selling usaha Bangga Supplier saat ini, mengetahui preferensi 
konsumen terhadap personal selling, mengetahui permasalahan personal 
selling, dan merumuskan strategi personal selling yang dapat dilakukan oleh 
Bangga Supplier menggunakan metode analisa permasalahan menurut Miles 
dan Huberman (dikutip dalam Sugiyono, 2017) terdapat 3 teknik analisis data 
yang perlu ditempuh yaitu reduksi data, display data, dan kesimpulan/ 
verifikasi. Berikut penjelasannya: 
1. Reduksi data  
Reduksi data merupakan proses analisis data yang dilakukan untuk 
mereduksi dan merangkum hasil penelitian dengan menitikberatkan pada hal-
hal yang dianggap penting oleh peneliti. Reduksi data bertujuan untuk 
mempermudah peneliti agar memahami data yang telah terkumpul sehingga 
hasil data memiliki rincian yang lengkap. Berikut merupakan langkah – 
langkah reduksi data yang dilakukan: 
a. Mencari informasi terkait personal selling Bangga Supplier 
Proses pertama yang akan dilakukan dalam reduksi data adalah 
melakukan wawancara kepada internal perusahaan yaitu pemilik 





point pertanyaan yang diberikan berkaitan dengan tahapan-tahapan 
personal selling yang sudah dilakukan yaitu tahap mencari calon 
konsumen, tahap pendekatan, tahap presentasi dan demonstrasi, tahap 
mengatasi keberatan, tahap penutupan, tahap tidak lanjut dan 
pemeliharaan beserta kendalanya yang dialami oleh Bangga Supplier.   
b. Mencari informasi preferensi pihak eksternal terhadap personal selling 
Bangga Supplier 
Proses selanjutnya yang akan dilakukan pada tahap reduksi data 
adalah melakukan wawancara kepada pihak eksternal perusahaan yaitu 
konsumen utama dan calon konsumen terhadap personal selling usaha 
melalui preferensi personal selling yang sudah dilakukan oleh Bangga 
Supplier. Point-point pertanyaan yang diberikan berkaitan dengan 
keberhasilan personal selling yang sudah dilakukan oleh Bangga 
Supplier selama ini. 
c. Mengidentifikasi permasalahan terkait personal selling 
Data wawancara dengan internal perusahaan dan eksternal 
perusahaan diidentifikasi permasalahan terkait personal selling menjadi 
point-point dengan cara melakukan pemeriksaan silang antara internal 
perusahaan dengan eksternal perusahaan terhadap strategi personal 
selling yang dimiliki oleh Bangga Supplier saat ini dengan informasi 
yang sudah didapatkan dengan menggunakan wawancara dari pemilik 







d. Mencari informasi terkait kondisi internal Bangga Supplier 
Proses selanjutnya setelah mengetahui permasalahan strategi 
personal selling, penulis akan mencari informasi mengenai kondisi 
internal perusahaan (analisis lingkungan strategis) baik dari segi 
pemasaran, keuangan, sumber daya manusia, dan operasional untuk 
mengetahui kelebihan dan kekurangan Bangga Supplier yang bisa 
digunakan sebagai dasar perumusan strategi personal selling terbaru 
berdasarkan kemampuan perusahaan. Point-point pertanyaan yang 
diberikan berkaitan dengan kelebihan dan kekurangan dari segi 
pemasaran, keuangan, sumber daya manusia dan operasional yang 
dimiliki Bangga Supplier. 
2. Display data 
Display data adalah data-data hasil reduksi data yang sudah tersusun 
terperinci untuk memberikan gambaran penelitian secara menyeluruh 
kemudian menyajikan data dapat berupa uraian singkat, bagan, hubungan antar 
kategori dan teks yang bersifat naratif. Selain itu, penyajian data dapat 
menggunakan grafik dan chart. Berikut merupakan langkah – langkah display 
data yang dilakukan: 
a. Hasil wawancara dengan pemilik Bangga Supplier akan diambil 
kesimpulannya. Penyajian kesimpulan dilakukan dengan menyajikan 
point-point wawancara dan disajikan dalam bentuk tabel kesimpulan 
yang menjelaskan tentang tahapan personal selling yang sudah 
dilakukan oleh Bangga Supplier yaitu tahap mencari calon konsumen, 





keberatan, tahap penutupan, tidak lanjut dan pemeliharaan yang sudah 
dilakukan sebelumnya, serta kendala yang dihadapi selama menerapkan 
strategi personal selling tersebut. 
b. Hasil wawancara dengan konsumen utama usaha dan calon konsumen 
usaha akan diambil kesimpulannya. Penyajian kesimpulan dilakukan 
dengan menyajikan point-point wawancara dan disajikan dalam bentuk 
tabel kesimpulan yang menjelaskan tentang preferensi konsumen utama 
usaha dan calon konsumen usaha terhadap personal selling yang sudah 
dilakukan oleh Bangga Supplier dan mengetahui tingkat keberhasilan 
personal selling yang sudah dilakukan oleh Bangga Supplier. 
c. Hasil dari identifikasi permasalahan terkait personal selling Bangga 
Supplier akan diambil kesimpulannya. Penyajian kesimpulan dilakukan 
dengan menyajikan point-point yang menjelaskan tentang 
permasalahan personal selling. Inti permasalahan terkait personal 
selling akan digunakan sebagai dasar perumusan strategi personal 
selling baru. 
d. Hasil dari pencarian informasi terkait kondisi internal Bangga Supplier 
akan diambil kesimpulannya. Penyajian kesimpulan dilakukan dengan 
menyajikan point-point yang menjelaskan kelebihan dan kekurangan 
Bangga Supplier dari segi pemasaran, keuangan, sumber daya manusia, 
dan operasional. Inti dari informasi kondisi internal ini akan digunakan 







3. Kesimpulan/ verifikasi kesimpulan 
Kesimpulan/ verifikasi kesimpulan merupakan tahap akhir dalam proses 
penelitian. Kemudian peneliti membuat kesimpulan melalui reduksi data dan 
display data. Penarikan kesimpulan bersifat sementara. Penarikan kesimpulan 
dapat berubah bila ditemukan bukti kuat yang mendukung tahap pengumpulan 
data berikutnya. Namun, jika kesimpulan yang ditemukan didukung oleh bukti-
bukti yang valid dan konsisten saat mengumpulkan data, maka kesimpulan 
yang dikemukakan merupakan kesimpulan yang kredibel. Berikut merupakan 
kesimpulan/ verifikasi yang dilakukan:  
a. Point wawancara dari pemilik Bangga Supplier, konsumen usaha, dan 
calon konsumen usaha mengenai personal selling, kemudian akan 
diperiksa silang untuk mengidentifikasi permasalahan personal selling 
yang ada pada Bangga Supplier berdasarkan kesimpulan dari pihak 
internal perusahaan dan dari pihak eksternal perusahaan. Setelah itu, 
menyimpulkan semua point dari pihak internal dan eksternal disajikan 
dalam bentuk tabel dan dicari pemecahan masalah berdasarkan 
kemampuan yang dimiliki Bangga Supplier (analisis lingkungan 
strategis), serta dilakukan usulan strategi personal selling baru/ terbaik 
yang dapat dilakukan Bangga Supplier disajikan dalam bentuk tabel. 
Berikut merupakan daftar pertanyaan yang diberikan kepada narasumber 





















1. Bagaimana Bangga Supplier dalam 
menentukan calon konsumen? 
2. Bagaimana cara Bangga Supplier mengetahui 




1. Bagaimana langkah Bangga Supplier dalam 
memahami kebutuhan calon konsumen? 
2. Bagaimana langkah Bangga Supplier agar 





1. Bagaimana langkah Bangga Supplier dalam 
menentukan lokasi wilayah calon konsumen? 
2. Bagaimana cara mendapatkan informasi 
mengenai keadaan lokasi walayah calon 
konsumen? 
3. Secara keseluruhan apakah terdapat kendala 




1. Bagaimana cara Bangga Supplier agar dapat 
memahami karakter dari calon konsumen? 
2. Bagaimana tahapan awal Bangga Supplier 
dalam berkomunikasi agar dapat mengetahui 
karakter calon konsumen? 
Memahami sikap 
calon konsumen 
1. Bagaimana cara Bangga Supplier dalam 
memahami sikap calon konsumen? 
2. Bagaimana sikap Bangga Supplier dalam 
menghadapi calon konsumen? 
Penampilan 
Bangga Supplier 
1. Bagaimana penampilan Bangga Supplier saat 
melakukan kunjungan dengan calon 
konsumen? 
2. Apakah Bangga Supplier mempersiapkan 
berbagai informasi tentang suatu produk untuk 




1. Bagaimana cara Bangga Supplier dalam 
memulai perkataan dengan calon konsumen? 
2. Bagaimana pesan yang akan disampaikan 
Bangga Supplier kepada calon konsumen? 
3. Secara keseluruhan apakah terdapat kendala 















1. Bagaimana langkah Bangga Supplier 
dalam menginformasikan produk yang 
ditawarkan kepada calon konsumen? 
2. Bagaimana cara Bangga Supplier agar 
informasi tersebut dapat tersampaikan 




1. Bagaimana cara Bangga Supplier dalam 
mengungkapkan keunggulan produk yang 
ditawarkan kepada calon konsumen? 
2. Apabila calon konsumen tidak memahami 
tentang keunggulan produk tersebut, 
bagaimana langkah yang dilakukan Bangga 
Supplier? 
3. Secara keseluruhan apakah terdapat 








1. Bagaimana cara Bangga Supplier dalam 
menangani keberatan calon konsumen baik 
mengenai produk maupun harga? 
2. Bagaimana langkah yang dilakukan agar 
calon konsumen merasa puas dengan 





1. Bagaimana langkah Bangga Supplier 
dalam menangani penolakan calon 
konsumen terhadap produk yang 
ditawarkan?  
2. Bagaimana sikap Bangga Supplier apabila 
terdapat calon konsumen yang menolak 
suatu produk yang ditawarkan? 
Menegosiasi 
penjualan  
1. Bagaimana cara Bangga Supplier dalam 
menegosiasi penjualan? 
2. Bagaimana sikap Bangga Supplier dalam 
menyampaikan negosiasi terhadap produk 
yang ditawarkan? 
3. Secara keseluruhan apakah terdapat 
















1. Bagaimana cara Bangga Supplier dalam 
mengetahui tanda-tanda penutupan dari 
calon konsumen? 
2. Bagaimana sikap Bangga Supplier 






1. Bagaimana cara Bangga Supplier dalam 
menegaskan kembali mengenai 
persetujuan kepada calon konsumen? 
2. Bagaimana pesan yang disampaikan 
Bangga Supplier dalam menegaskan 




1. Bagaimana cara Bangga Supplier dalam 
memahami keinginan calon konsumen? 
2. Bagaimana cara Bangga Supplier 
meyakinkan bahwa produk tersebut 
dibutuhkan oleh calon konsumen? 
3. Secara keseluruhan apakah terdapat 







1. Bagaimana langkah Bangga Supplier 
dalam menindaklanjuti penjualan kepada 
calon konsumen? 
2. Bagaimana cara Bangga Supplier agar 
calon konsumen merasa puas dengan 
produk yang ditawarkan? 
3. Secara keseluruhan apakah terdapat 







Kuangan 1. Apa saja kelebihan dari pengelolaan 
keuangan Bangga Supplier? 
2. Apa saja kelemahan dari pengelolaan 
keuangan Bangga Supplier? 
Pemasaran 1. Apa saja kelebihan dari pemasaran 
Bangga Supplier? 




1. Apa saja kelebihan dari sumber daya 
manusia Bangga Supplier? 
2. Apa saja kelemahan dari sumber daya 
manusia Bangga Supplier? 
Operasional 1. Apa saja kelebihan dari operasional 
Bangga Supplier? 







Lanjutan Tabel 3.1 










1. Apakah wiraniaga Bangga Supplier 
mempunyai komunikasi yang baik dalam 
menyampaikan suatu produk yang 
ditawarkan? 
2. Apakah anda paham dengan informasi 
yang disampaikan oleh wiraniaga Bangga 
Supplier? 
3. Ketika anda mempunyai keluhan 
mengenai suatu produk, apakah wiraniaga 
Bangga Supplier dapat mengatasi keluhan 
tersebut dan mampu menjawab pertanyaan 
dan jawaban dengan baik? 
4. Apakah wiraniaga Bangga Supplier dapat 
menjalin hubungan dengan konsumen? 
5. Bagaimana sikap wiraniaga Bangga 
Supplier terhadap konsumen? 
6. Bagaimana penampilan wiraniaga Bangga 
Supplier saat mengunjungi konsumen? 
7. Apakah wiraniaga Bangga Supplier dapat 
menaggapi keluhan dengan bijak? 
8. Apakah wiraniaga Bangga Supplier 
meyakinkan dalam menyampaikan produk 
yang ditawarkan? 
9. Apakah wiraniaga Bangga Supplier selalu 
memberikan pesan-pesan motivasi kepada 
konsumen? 
10. Bagaimana cara wiraniaga Bangga 
Supplier dalam memulai perkataan awal 
dengan konsumen? 
11. Apakah ada saran untuk pemasaran 












Lanjutan Tabel 3.1 











1. Apakah wiraniaga Bangga Supplier 
mempunyai komunikasi yang baik dalam 
menyampaikan suatu produk yang 
ditawarkan? 
2. Apakah anda paham dengan informasi 
yang disampaikan oleh wiraniaga Bangga 
Supplier? 
3. Ketika anda mempunyai keluhan 
mengenai suatu produk, apakah wiraniaga 
Bangga Supplier dapat mengatasi keluhan 
tersebut dan mampu menjawab pertanyaan 
dan jawaban dengan baik? 
4. Apakah wiraniaga Bangga Supplier dapat 
menjalin hubungan dengan calon 
konsumen? 
5. Bagaimana sikap wiraniaga Bangga 
Supplier terhadap calon konsumen? 
6. Bagaimana penampilan wiraniaga Bangga 
Supplier saat mengunjungi calon 
konsumen? 
7. Apakah wiraniaga Bangga Supplier dapat 
menaggapi keluhan dengan bijak? 
8. Apakah wiraniaga Bangga Supplier 
meyakinkan dalam menyampaikan produk 
yang ditawarkan? 
9. Apakah wiraniaga Bangga Supplier selalu 
memberikan pesan-pesan motivasi kepada 
calon konsumen? 
10. Bagaimana cara wiraniaga Bangga 
Supplier dalam memulai perkataan awal 
dengan calon konsumen? 
11. Apakah ada saran untuk pemasaran 
personal selling Bangga Supplier? 









HASIL DAN PEMBAHASAN 
 
4.1 Gambaran Umum Obyek Penelitian 
4.1.1 Profil Usaha Bangga Supplier 
Profil perusahaan merupakan deskripsi ringkas suatu perusahaan yang 
menjelaskan suatu informasi dari suatu perusahaan. Berikut ini adalah profil 
perusahaan dari Bangga Supplier: 
a. Nama Perusahaan : Bangga Supplier 
b. Bidang Usaha  : Jasa Pemenuhan Bahan Baku Makanan 
c. Jenis Produk/ Jasa : Sayuran, Buah, Daging, dan Sembako 
d. Alamat Perusahaan : Jln Saxsophone no. 9 Kelurahan Tunggul  
  Wulung, Kecamatan Lowokwaru, Kota  
  Malang, Jawa Timur. 
e. Nomor Telepon : 081210181225 
f. Tahun Berdiri  : 2019 
g. Email   : banggasupplier@gmail.com 
h. Sosial Media  : BanggaSupplier.id 
Bangga Supplier merupakan salah satu usaha di Kota Malang yang 
bergerak dalam bidang pemenuhan kebutuhan bahan baku bagi usaha kuliner 
berbentuk restoran, café, rumah makan, dan hotel yang beroperasi di Kota 
Malang. Bangga Supplier memiliki produk untuk melayani berbagai kebutuhan 
seperti bahan sembako, buah-buahan, aneka daging, dan sayur-sayuran. Nama 
Bangga Supplier merupakan singkatan nama dari kedua pemilik sekaligus yang 





mencerminkan bidang usaha yang digelutinya dalam bidang pemenuhan 
kebutuhan bahan baku.  
Bangga Supplier beroperasi di Jalan Saxsophone no. 9 Kelurahan 
Tunggulwulung, Kecamatan Lowokwaru, Kota Malang, Jawa Timur. Jam 
operasional berlaku setiap hari mulai dari pukul 08.00 sampai 16.00 WIB. 
Dalam menjalankan usahanya, Bangga Supplier menggunakan pemasaran 
secara offline dengan penjualan perorangan (personal selling) yaitu 
mengajukan kotrak kerjasama (proposal kerjasama, list barang, dan list harga), 
setelah terjalinnya kerjasama kemudian menghubungi secara online dengan 
media utama adalah Whatsapp (081210181225), dimana pembeli mengontak 
melalui Whatsapp yang nantinya pesanan diantarkan sesuai dengan barang 
yang disetujui. Selain Whatsapp terdapat juga opsi media lain seperti 
Instagram (BanggaSupplier.id) dan E-mail (banggasupllier@gmail.com). 
4.1.2 Sejarah Usaha 
Sejarah perusahaan dari Bangga Supplier bermula dengan nama Keripik 
Penjelajah (keripik ubi talas, keripik singkong, dan keripik pisang) karena pada 
awalnya Badrus dan Angga tergabung dalam usaha keripik pada tahun 2018 
kemudian menemukan sebuah ide untuk mengembangkan sebuah usaha 
supplier bahan baku dari Agus Supplier (Ayah Angga) yang ada di Jakarta 
untuk kemudian dikembangkan di Malang dengan alasan di Kota Malang 
masih jarang ditemukan. Rencana tersebut disambut hangat oleh pemilik Agus 
Supplier di Jakarta dengan memberikan permodalan untuk Angga kemudian 
Badrus ikut bergabung dan mulai melahirkan Bangga Supplier di Kota Malang 





Pada awal berdirinya disambut dengan baik oleh konsumen Kota Malang, 
dengan mendapatkan konsumen pertama yaitu hotel El Grande. Penjualan pada 
beberapa bulan pertama masih rendah karena masih belum terikat perjanjian 
kerjasama jangka panjang, setelah sudah terikat perjanjian kerjasama jangka 
panjang penjualan pada bulan berikutnya dapat dikatakan cukup tinggi dan 
stabil hingga dapat membentuk loyalitas pelanggan. Namun, setelah berjalan 
beberapa waktu, penjualan mengalami penurunan dalam minat beli konsumen.  
Melihat kondisi tersebut, tim Bangga berinisiatif untuk kemudian 
kedepannya mengembangkan usahanya. Setelah mengadakan diskusi, 
dicapailah kesepakatan tim Bangga perlu mengadakan perencanaan dan 
strategi yang akan digunakan guna menjangkau pasar yang lebih luas. 
4.1.3 Visi, Misi, Tujuan, dan Value Usaha Bangga Supplier 
Visi dapat diartikan sebagai tujuan perusahaan dan apa yang harus 
dilakukan untuk mencapai tujuan tersebut pada masa yang akan datang. Misi 
adalah suatu pernyataan tentang apa yang harus dikerjakan oleh perusahaan 
dalam usaha mewujudkan Visi tersebut. Berikut adalah visi dan misi yang 
diterapkan di Bangga Supplier:  
a. Visi 
Menjadi salah satu perusahaan yang unggul dibidang supplier bahan 
baku dan mampu memberikan kepuasan terhadap konsumen. 
b. Misi 
1. Memberikan pelayanan terbaik bagi konsumen demi terciptanya 





2. Menjalin kerjasama yang baik dengan seluruh pihak dalam struktur 
organisasi, konsumen, dan pemasok. 
3. Menciptakan sistem dan standar-standar yang terbaik dalam 
pelayanan. 
4. Melakukan pengembangan terhadap pasar, sumberdaya, dan 
teknologi. 
c. Tujuan Perusahaan 
Menjadikan usaha dibidang supplier dengan berorientasi pada 
kepuasan konsumen supaya dapat menjalin hubungan kerjasama yang 
berkelanjutan. 
d. Value Perusahaan 
Sebuah usaha yang berlandaskan kejujuran, keterbukaan dalam 
bekerjasama, memberikan pelayanan terbaik bagi konsumen. 
4.1.4 Logo 
Logo adalah salah satu unsur yang sangat berpengaruh dalam sebuah 
perusahaan. Logo adalah lambing atau symbol khusus yang mewakili suatu 
perusahaan atau organisasi dan berfungsi sebagai identitas yang 
mempresentasikan citra sebuah perusaahan di mata konsumen. Sebuah logo 
bisa berupa nama maupun lambang diciptakan sebagai identitas agar mudah 






Sumber: Bangga Supplier, 2020 
 
Gambar 4.1 
Logo Bangga Supplier 
Setiap logo memiliki filosofi dan tujuan tersendiri. Adapun filosofi logo 
dari Bangga Supplier adalah sebagai berikut: 
a. Makna Nama Perusahaan 
Bangga Supplier merupakan elemen nama perusahaan yang diambil 
dari nama kedua Business Owner, yaitu Badrus dan Angga (Bangga) 
yang berkolaborasi untuk dapat memberikan kepuasan bagi para 
partner bisnisnya (memiliki rasa kebanggan dalam bekerjasama) dan 
kata supplier melambangkan ciri dari bidang usaha perusahaan yang 
berarti perusahaan pada bidang distributor. 
b. Warna 
Bangga Supplier memiliki warna yang dominan biru karena 








Obor melambangkan semangat juang dan sebagai simbol persahabatan 
pemilik usaha. 
d. Tagline  
Bangga Supplier memiliki tagline “kepuasan anda adalah kebanggaan 
kami” yang bermakna bahwa harus selalu bersikap profesional dalam 
menjalankan kerjasama dengan konsumen sehingga tercipta kepuasan 
bagi kedua belah pihak. 
4.1.5 Struktur Organisasi 
Struktur organisasi adalah sebuah susunan berbagai komponen atau unit-
unit kerja dalam sebuah organisasi yang ada di masyarakat. Struktur organisasi 
dari Bangga Supplier adalah sebagai berikut: 
 
Sumber: Bangga Supplier, 2020 
Gambar 4.2 













 Berdasarkan gambar struktur organisasi diatas, adapun tugas dari setiap 
struktur organisasi adalah sebagai berikut: 
1. Pimpinan Usaha: Angga Dwi Saputra 
Sebagai pimpinan usaha bertugas merencanakan, mengelola, dan 
menganalisis segala aktivitas fungsional Bangga Supplier untuk 
memastikan perusahaan berjalan sesuai dengan visi dan misi 
perusahaan. 
2. Kepala Bagian Keuangan: Angga Dwi Saputra 
Sebagai kepala bagian keuangan bertugas untuk melakukan pencatatan, 
pelaporan, penganggaran perusahaan, dan pencarian permodalan bagi 
usaha Bangga Supplier. 
3. Kepala Bagian Pemasaran: Mochammad Badrus Sholeh 
Sebagai kepala bagian pemasaran bertugas merencanakan, melakukan 
analisis terkait pemasaran yang akan dilakukan bagi usaha Bangga 
Supplier. 
4. Kepala Bagian Operasional: Mochammad Badrus Sholeh 
Kepada bagian operasional bertugas mengawasi dan mengoptimalkan 
operasional bisnis perusahaan, mengatur kegiatan pendistribusian 
barang, melakukan forecasting terhadap barang yang akan dijual dan 










4.2 Deskripsi Karakteristik Partisipan 
Partisipan dalam penelitian ini terdiri dari tujuh orang, yang terdiri dari 
dua orang yang mewakili partisipan internal perusaan dan partisipan eksternal 
yang terdiri dari tiga konsumen Bangga Supplier yang sudah pernah melakukan 
transaksi atau sudah bekerjasama dan tiga calon konsumen Bangga Supplier 
yang merupakan target konsumen Bangga Supplier, yaitu mereka yang sudah 
mengetahui mengenai Bangga Supplier namun belum pernah melakukan 
transaksi pembelian atau belum melakukan kerjasama. Konsumen atau target 
konsumen yang bertindak sebagai responden dipilih secara sengaja (purposive) 
yang diberikan pertanyaan mengenai preferensi personal selling yang 
dilakukan oleh Bangga Supplier, serta tanggapan ataupun kritik dan saran 
mengenai Bangga Supplier.  
Kriteria partisipan dalam penelitian ini menyesuaikan dengan kebutuhan 
data dalam penelitian. Partisipan eksternal menyesuaikan target pasar utama 
yaitu usaha perhotelan dan usaha kuliner yang pernah melakukan suatu 
negosiasi dengan Bangga Supplier dalam lingkup Kota Malang. Deskripsi 
identitas partisipan untuk lengkapnya adalah sebagai berikut: 
1. Identitas Partisipan Berdasarkan Lingkungan Perusahaan Bangga 
Supplier 
Partisipan dalam wawancara ini merupakan konsumen dan calon 
konsumen Bangga Supplier yang berada di Kota Malang. Partisipan yang 
bersedia diwawancarai sebanyak enam orang. Deskripsi mengenai identitas 







Jumlah Partisipan Berdasarkan Lingkungan Perusahaan 
Kelompok Partisipan Frekuensi Persentase (%) 
Lingkungan Internal 1 14,28 
Lingkungan Eksternal 6 85,72 
Jumlah 7 100 
Sumber: Data Diolah, 2020 
Berdasarkan tabel diatas, diketahui bahwa dalam penelitian ini terdapat 
dua partisipan atau sebesar 14,28% partisipan berasal dari lingkungan internal 
perusahaan dan sebanyak enam partisipan atau sebesar 85,72% partisipan 
berasal dari lingkungan eksternal. Dengan demikian maka sebagian besar atau 
dominan partisipan dalam penelitian ini berasal dari lingkungan eksternal 
perusahaan. 
2. Identitas Partisipan Berdasarkan Bidang Usaha Dari Target Pasar 
Bangga Supplier 
Partisipan dalam wawancara ini merupakan konsumen dan calon 
konsumen Bangga Supplier yang berada di Kota Malang. Partisipan yang 
bersedia diwawancarai sebanyak enam orang. Deskripsi mengenai identitas 
partisipan berdasarkan bidang usahanya dari target pasar Bangga Supplier 
adalah sebagai berikut 
Tabel 4.2 
Jumlah Partisipan Berdasarkan Bidang Usaha 
Kelompok Partisipan Frekuensi Persentase (%) 
Usaha Perhotelan 1 16,67 
Usaha Kuliner 5 83,33 
Jumlah 6 100 





Berdasarkan tabel diatas, dapat diketahui bahwa partisipan dalam penelitian 
ini terdapat satu partisipan atau sebesar 16,67% partisipan berasal dari bidang usaha 
perhotelan dan sebanyak lima partisipan atau sebesar 83,33% partisipan berasal dari 
bidang usaha kuliner. Pengelompokan partisipan berdasarkan bidang usaha tersebut 
diambil oleh peneliti dari database Bangga Supplier yang sudah melakukan 
kegiatan personal selling dengan konsumen dan calon konsumen. Dengan demikian 
maka sebagian besar atau dominan partisipan dalam penelitian ini berasal dari 
bidang usaha kuliner. 
3. Identitas Partisipan Berdasarkan Hubungan Kerjasama 
Partisipan dalam wawancara ini merupakan konsumen dan calon konsumen 
Bangga Supplier yang berada di Kota Malang. Partisipan yang bersedia 
diwawancarai sebanyak enam orang. Deskripsi mengenai identitas partisipan 
berdasarkan hubungan kerjasama dengan Bangga Supplier adalah sebagai berikut: 
Tabel 4.3 
Jumlah Partisipan Berdasarkan Hubungan Kerjasama  
Kelompok Partisipan Frekuensi Persentase (%) 
Menjalin Kerjasama 3 50 
Tidak Bekerjasama 3 50 
Jumlah 6 100 
Sumber: Data Diolah, 2020 
Berdasarkan tabel diatas, dapat diketahui bahwa partisipan dalam 
penelitian ini terdapat dua partisipan atau sebesar 50% partisipan yang 
menjalin hubungan kerjasama dengan Bangga Supplier dan sebanyak dua 
partisipan atau sebesar 50% partisipan yang tidak menjalin hubungan 
kerjasama dengan Bangga Supplier. Pengelompokan partisipan berdasarkan 





Supplier yang sudah melakukan kegiatan personal selling dengan konsumen 
dan calon konsumen. Adapun partisipan yang menjalin kerjasama dengan 
Bangga Supplier adalah eL Grande Hotel Malang, Cafe Tempat Biasa, dan 
KRR’s Otentik, sedangkan partisipan yang tidak bekerjasama dengan Bangga 
Supplier adalah Café Side to Side, Café Mas Ple, dan Buble. Dengan demikian 
maka sama besarnya atau tidak ada yang dominan dalam penelitian ini agar 
informasi yang didapatkan seimbang antara yang sudah melakukan kerjasama 
dan yang belum melakukan kerjasama dengan Bangga Supplier. 
 
4.3 Deskripsi Jawaban Partisipan 
Deskripsi jawaban partisipan dalam penelitian ini memuat simpulan 
berupa deskripsi mengenai berbagai tanggapan personal selling dari sisi 
pemilik usaha, preferensi konsumen, preferensi calon konsumen, dan kendala 
yang dihadapi dalam proses pelaksanaannya, serta kritik dan saran kepada 
Bangga Supplier. Deskripsi jawaban partisipan ini akan berisi jawaban 
narasumber berdasarkan daftar pertanyaan yang telah dijabarkan.  
4.3.1 Pemilik Usaha Bangga Supplier 
Berdasarkan wawancara yang dilakukan peneliti kepada satu partisipan 
internal perusahaan yaitu Angga Dwi Saputra selaku pemilik usaha terkait 
dengan personal selling yang telah dilakukan oleh usaha Bangga Supplier 
selama usaha berjalan, tahapan personal selling terdiri dari enam komponen 







1. Tahap Mencari Calon Konsumen 
Tahap pertama yang dilakukan Bangga Supplier dalam melakukan 
personal selling adalah dengan mencari calon konsumen yang 
potensial. Data terkait dengan tahap mencari calon konsumen yang 
dibutuhkan dalam penelitian ini merupakan menentukan calon 
konsumen, mengidentifikasi kebutuhan calon konsumen, dan 
menentukan lokasi wilayah calon konsumen, serta kendalanya. Berikut 
merupakah langkan dalam mencari calon konsumen: 
a. Menentukan Calon Konsumen 
Berdasarkan pada wawancara dengan partisipan internal 
perusahaan yaitu Angga Dwi Saputra selaku pemilik usaha Bangga 
Supplier yang mengatakan, 
“Jadi, dalam menentukan calon konsumen petama itu kita harus 
memetakan pasar kita, itu berdasarkan dari jenis usahanya itu apa, 
contoh kita ini memetakan dalam perhotelan dan kuliner, itu 
dibedah lagi, mengenai lokasinya dimana terus spesifikasi latar 
belakang seperti hotelnya itu apakah sudah berbintang tiga atau 
belum, jadi dicari lebih detail biar kita itu sesuai dengan target 
pasarnya.” 
 
Berdasarkan wawancara tersebut dapat disimpulkan bahwa 
dalam menentukan calon konsumen yang digunakan usaha Bangga 
Supplier itu melakukukan pemetaan calon konsumen dalam sektor 
perhotelan dan kuliner yang berada di Kota Malang, kemudian 
setelah melakukan pemetaan dibedah lagi supaya sesuai dengan 







b. Mengetahui Informasi Mengenai Calon Konsumen 
Berdasarkan pada wawancara dengan partisipan internal 
perusahaan yaitu Angga Dwi Saputra selaku pemilik usaha Bangga 
Supplier yang mengatakan, 
“Oke, untuk mengenai informasi dari calon konsumen itu dari 
banyak sumber ya mas, itu bisa kita cari sendiri melalui internet 
atau mungkin bisa dari kerabat kita yang mungkin kerja disana atau 
mungkin jejaring pertemanan dan juga dari konsumen yang telah 
bekerjasama itu bisa memanfaatkannya mas.” 
 
Berdasarkan hasil wawancara tersebut dapat disimpulkan 
bahwa dalam mengetahui informasi mengenai calon konsumen 
usaha Bangga Supplier itu melakukukan pencarian data 
menggunakan internet dan menggunakan relasi dari keluarga, teman, 
dan kosumen yang sudah bekerjasama. 
c. Cara Memahami Kebutuhan Calon Konsumen 
Berdasarkan pada wawancara dengan partisipan internal 
perusahaan yaitu Angga Dwi Saputra selaku pemilik usaha Bangga 
Supplier yang mengatakan, 
“Kalau soal memahami kebutuhan calon konsumen, kita itu 
biasanya melakukan prediksi mas atau forecasting, jadi ditiga bulan 
pertama itu biasanya kita sesuai apa adanya nanti dibuat patokan, 
terus untuk melihatnya itu jadi kita sudah ada data basenya dan 
untuk mengetahui jenis usaha calon konsumen terus kita kadang 
juga mendapatkan dari konsumen yang jujur dan mau bercerita 
tentang kebutuhannya itu apa aja.” 
 
Berdasarkan hasil wawancara tersebut dapat disimpulkan 





Supplier itu melakukukan forecasting atau peramalan sebagai bahan 
patokan dan menggunakan data yang sudah dimilikinya. 
d. Langkah Dalam Memahami Kebutuhan Calon Konsumen 
Berdasarkan pada wawancara dengan partisipan internal 
perusahaan yaitu Angga Dwi Saputra selaku pemilik usaha Bangga 
Supplier yang mengatakan, 
“Nah, biasanya itu dengan pendekatan konsumen dan melihat 
situasi konsumen dari saat berbicara mas. Kadang konsumen juga 
memberitahukan apa yang dibutuhkan sehingga juga kita bisa 
mengorek terus kebutuhan yang dia itu apa.” 
 
Berdasarkan hasil wawancara tersebut dapat disimpulkan 
bahwa langkah dalam memahami kebutuhan calon konsumen 
Bangga Supplier itu melakukukan pendekatan dengan konsumen 
dan melihat kondisi saat berbicara dengan calon konsumen, 
kemudian ada calon konsumen yang memberitahukan kebutuhan 
mereka. 
e. Menentukan Lokasi Wilayah Calon Konsumen 
Berdasarkan pada wawancara dengan partisipan internal 
perusahaan yaitu Angga Dwi Saputra selaku pemilik usaha Bangga 
Supplier yang mengatakan, 
“Nah, untuk wilayah calon konsumen itu pertama kita lihat 
dulu, kita bedah dari kita beroperasi, kita kan beroperasi di Kota 
Malang, abis itu kita cari rayonnya itu berdasarkan yang tadi ya 
yang sudah di spesifikasi dulu apa yang mau kita tuju, kalau 







Berdasarkan hasil wawancara tersebut dapat disimpulkan 
bahwa dalam menentukan lokasi wilayah calon konsumen Bangga 
Supplier itu memilih calon konsumen yang lokasinya dekat dengan 
lokasi mereka.  
f. Cara Mendapatkan Informasi Lokasi Wilayah Calon Konsumen 
Berdasarkan pada wawancara dengan partisipan internal 
perusahaan yaitu Angga Dwi Saputra selaku pemilik usaha Bangga 
Supplier yang mengatakan, 
“Nah, jadi kita dalam pemantauan itu kita cari informasi 
tentang konsumen itu, kan sekarang ada kemajuan teknologi itu bisa 
digali terus lewat google mas, jadi kita bisa cari lokasinya dimana 
terus tentang spesifikasi itu sudah bintang berapa, jadi kita sudah 
persiapan dulu mas.” 
 
Berdasarkan hasil wawancara tersebut dapat disimpulkan 
bahwa cara dalam mendapatkan informasi lokasi wilayah konsumen 
Bangga Supplier itu memanfaatkan kemajuan teknologi 
menggunakan google maps. 
g. Kendala Dari Tahap Mencari Calon Konsumen 
Berdasarkan pada wawancara dengan partisipan internal 
perusahaan yaitu Angga Dwi Saputra selaku pemilik usaha Bangga 
Supplier yang mengatakan, 
“Secara garis besar si dalam mencari calon konsumen itu ngga 
ada, soalnya kita ini udah menepatin target pasarnya dulu mas, kita 
sudah bedah semua sehingga untuk mencari calon konsumen baru 






Berdasarkan hasil wawancara tersebut dapat disimpulkan bahwa 
pada tahap mencari konsumen Bangga Supplier itu tidak memiliki 
kendala, karena sudah menentukan target pasarnya. 
2. Tahap Pendekatan 
Tahap kedua yang dilakukan Bangga Supplier dalam melakukan 
personal selling adalah dengan melakukan pendekatan dengan calon 
konsumen potensial. Data terkait dengan tahap pendekatan yang 
dibutuhkan dalam penelitian ini merupakan memahami calon 
konsumen, memahami sikap calon konsumen, penampilan Bangga 
Supplier, dan menentukan perkataan pembukaan, serta kendalanya. 
Berikut merupakan langkah dalam pendekatan: 
a. Memahami Karakter Dari Calon Konsumen 
Berdasarkan pada wawancara dengan partisipan internal 
perusahaan yaitu Angga Dwi Saputra selaku pemilik usaha Bangga 
Supplier yang mengatakan, 
“Nah, untuk memahami karakter dari calon konsumen itu 
mungkin saat pertama kali kita mengajukan penawaran, kita bisa 
melihat bagaimana reaksi atau respon dari sang menerima biasanya 
itu bagian purchasing ya mas, kita lihat gimana ekspresi mukanya 
seperti apa terus juga dari apa namanya perlakuannya sikapnya itu 
gimana, seperti itu lah.” 
 
Berdasarkan hasil wawancara tersebut dapat disimpulkan 
bahwa cara dalam memahami karakter dari calon konsumen Bangga 
Supplier itu melakukan pengamatan dari calon konsumen dengan 






b. Tahapan Awal Dalam Berkomunikasi  
Berdasarkan pada wawancara dengan partisipan internal 
perusahaan yaitu Angga Dwi Saputra selaku pemilik usaha Bangga 
Supplier yang mengatakan, 
“Untuk tahapan dalam berkomunikasinya itu biasanya kita itu 
basa-basi dulu mas, ngga langsung mengarah pada tujuan kita, kita 
itu menanyakan bagaimana hotel ini beroperasi biasanya ramainya 
seperti apa, terus bagaimana supplier-supplier lainnya memberikan 
pelayanan abis itu baru kita masuk ke tujuan.” 
 
Berdasarkan hasil wawancara tersebut dapat disimpulkan 
bahwa cara dalam tahapan awal dalam berkomunikasi Bangga 
Supplier itu melakukan basa-basi terlebih dahulu untuk mencairkan 
suasana, kemudian setelah dirasa cukup kemudian melakukan 
penawaran. 
c. Memahami Sikap Calon Konsumen 
Berdasarkan pada wawancara dengan partisipan internal 
perusahaan yaitu Angga Dwi Saputra selaku pemilik usaha Bangga 
Supplier yang mengatakan, 
“Nah, itu tadi mas kan kita bertemu dengan konsumen diawal 
pertama kali dalam menawakan ya, biasanya reaksinya beda-beda 
kita bisa lihat bagaimana si sikap konsumen itu dan kita harus 
menyesuaikan dengan gimana reaksi dari si konsumenya itu, 
sehinnga supaya obrolan itu tetap seuai dengan tujuan kita gitu lo 
mas.” 
 
Berdasarkan hasil wawancara tersebut dapat disimpulkan 
bahwa cara dalam memahami sikap calon konsumen Bangga 






d. Sikap Dalam Menghadapi Calon Konsumen 
Berdasarkan pada wawancara dengan partisipan internal 
perusahaan yaitu Angga Dwi Saputra selaku pemilik usaha Bangga 
Supplier yang mengatakan, 
“Jadi kita itu selalu mengedepankan tentang kepuasan 
konsumen, jadi kita coba memberikan penawaran yang cukup baik 
untuk konsumen sehingga mereka itu punya rasa puas atau merasa 
kebanggaan tersendiri jika nanti udah kerjasama dengan kita mas.” 
 
Berdasarkan hasil wawancara tersebut dapat disimpulkan 
bahwa sikap dalam menghadapi konsumen Bangga Supplier itu 
dengan cara mengedepankan kepuasan calon konsumennya. 
e. Penampilan Saat Melakukan Kunjungan Ke Calon Konsumen 
Berdasarkan pada wawancara dengan partisipan internal 
perusahaan yaitu Angga Dwi Saputra selaku pemilik usaha Bangga 
Supplier yang mengatakan, 
“Mengenai penampilan kita juga punya SOP ya mas kita harus 
rapi, harus menggunakan kemeja, harus menggunakan celana 
panjang bahan atau levis, terus sepatu, terus dalam 
penyampaiannya harus jelas, terus kita harus bersikap ramah, dan 
sabar menghadapi setiap karakter konsumennya mas.” 
 
Berdasarkan hasil wawancara tersebut dapat disimpulkan 
bahwa penampilan saat melakukan kunjungan dengan calon 
konsumen Bangga Supplier itu memiliki SOP dalam penampilannya 
yaitu harus rapi, menggunakan kemeja, menggunakan celana 







f. Mempersiapkan Informasi Tentang Produk Ke Calon Konsumen 
Berdasarkan pada wawancara dengan partisipan internal 
perusahaan yaitu Angga Dwi Saputra selaku pemilik usaha Bangga 
Supplier yang mengatakan, 
“Oh jelas mas, karena produk itu kan yang ingin kita tawarkan 
ke konsumen, jadi kita harus tahu detail segala macemnya mas, 
mulai dari harga terus jenisnya, spresifikasinya itu semua kita harus 
memahami produk yang akan kita tawarkan ke konsumen sehingga 
konsumen itu bener-bener yakin kalau kita ini bisa profesional 
dalam menjalani hubungan kerjasama.” 
 
Berdasarkan hasil wawancara tersebut dapat disimpulkan 
bahwa dalam mempersiapkan informasi tentang produk ke calon 
konsumen Bangga Supplier itu selalu mempersiapkan segala hal 
sebelum disampaikan ke calon konsumen yaitu mengenai 
produknya, detail produknya, jenis produknya, dan spesifikasi 
produknya. 
g. Memulai Perkataan Dengan Calon Konsumen 
Berdasarkan pada wawancara dengan partisipan internal 
perusahaan yaitu Angga Dwi Saputra selaku pemilik usaha Bangga 
Supplier yang mengatakan, 
“Iya mas, dalam memulai perkataan itu biasanya kita bertemu 
dengan orangnya, itu kita senyum terus berjabat tangan, terus kita 
salam, lalu kita mengundang konsumen untuk bercerita mengenai 
usahanya atau kita saling barter lah gitu mas untuk pertamanya itu 
kan basa-basi di awal terus kemudian kita bisa memaparkan produk 
kita setelah kita sudah tahu dimana ada kesempatan kita mulai 







Berdasarkan hasil wawancara tersebut dapat disimpulkan 
bahwa dalam memulai perkataan dengan calon konsumen Bangga 
Supplier itu melakukan senyuman, berjabat tangan, melakukan 
salam, melakukan basa-basi dengan calon konsumen, dan kemudian 
melakukan penawaran produknya. 
h. Pesan Yang Akan Disampaikan Ke Calon Konsumen 
Berdasarkan pada wawancara dengan partisipan internal 
perusahaan yaitu Angga Dwi Saputra selaku pemilik usaha Bangga 
Supplier yang mengatakan, 
“Iya mas, pesan yang kita sampaikan itu kita harus 
memperhatikan etika ya mas, etika sopan santun, berbahasanya 
juga diperhatikan, harus jelas, harus halus, intonasinya juga harus 
diperhatikan, terus informasi yang kita berikan juga harus jelas gitu 
mas.” 
 
Berdasarkan hasil wawancara tersebut dapat disimpulkan 
bahwa pesan yang akan disampaikan kepada calon konsumen 
Bangga Supplier itu memperhatikan etika dalam sopan santun dan 
berbahasanya, kemudian jelas, halus, dan memperhatikan intonasi, 
serta memberikan informasi yang jelas. 
i. Kendala Dari Tahap Pendekatan Konsumen 
Berdasarkan pada wawancara dengan partisipan internal 
perusahaan yaitu Angga Dwi Saputra selaku pemilik usaha Bangga 
Supplier yang mengatakan, 
“Iya, kendalanya mungkin saat pertama kali kita bertemu itu 
ada rasa sedikit grogi dan itu harus segera kita antisipasi supaya 







Berdasarkan hasil wawancara tersebut dapat disimpulkan 
bahwa kendala pada tahap pendekatan Bangga Supplier itu grogi 
sehingga membuat pesan yang akan disampaikan kurang jelas. 
3. Tahap Presentasi Dan Demonstrasi 
Tahap ketiga yang dilakukan Bangga Supplier dalam melakukan 
personal selling adalah dengan melakukan presentasi dan demonstrasi 
dengan calon konsumen potensial. Data terkait dengan tahap presentasi 
dan demonstrasi yang dibutuhkan dalam penelitian ini merupakan 
menentukan identifikasi produk dan mengungkapkan keunggulan 
produk, serta kendalanya. Berikut merupakan langkah dalam presentasi 
dan demonstrasi: 
a. Langkah Menginformasikan Produk Ke Calon Konsumen 
Berdasarkan pada wawancara dengan partisipan internal 
perusahaan yaitu Angga Dwi Saputra selaku pemilik usaha Bangga 
Supplier yang mengatakan, 
“Iya mas, untuk pertama itu kita memperkenalkan jenis produk 
yang kita miliki yaitu seperti bahan sembako, terus ada buah-
buahan, ada daging, dan sayuran. Selanjutnya kita memberitahu itu 
tentang benefit jika Bangga Supplier dengan konsumen itu menjalin 
hubungan kerjasama.” 
 
Berdasarkan hasil wawancara tersebut dapat disimpulkan 
bahwa langkah dalam menginformasikan produk yang ditawarkan 
kepada calon konsumen Bangga Supplier itu pertama 
memperkenalkan jenis produknya seperti bahan sembako, buah-






b. Cara Informasi Tersampaikan Ke Calon Konsumen 
Berdasarkan pada wawancara dengan partisipan internal 
perusahaan yaitu Angga Dwi Saputra selaku pemilik usaha Bangga 
Supplier yang mengatakan, 
“Iya itu mas, kita harus memperhatikan komunikasi kita, cara 
bahasa menyampaikannya supaya konsumen itu dengan mudah 
mengerti apa maksud kita, terus tentang mengenai keuntungan-
keuntungannya sehingga konsumen itu tertarik untuk bekerjasama.” 
 
Berdasarkan hasil wawancara tersebut dapat disimpulkan 
bahwa cara agar informasi dapat tersampaikan kepada calon 
konsumen Bangga Supplier itu memperhatikan bagaimana cara 
berkomunikasinya dengan calon konsumen supaya mengetahui 
secara jelas mengenai produk yang ditawarkan. 
c. Cara Mengungkapkan Keunggulan Produk Ke Calon Konsumen 
Berdasarkan pada wawancara dengan partisipan internal 
perusahaan yaitu Angga Dwi Saputra selaku pemilik usaha Bangga 
Supplier yang mengatakan, 
“Cara mengungkapkan keunggulannya yauda mas kita jelasin 
apa si yang akan kita tawarkan kepada konsumen ketika mereka 
menjalin hubungan kerjasama itu seperti misalnya gratis biaya 
kirim, terus pengiriman tepat waktu, barang selalu ada, terus jika 
barang tidak disertai nota itu bisa gratis, terus kita memberikan 
bantuan pembiayaan ketika perusaan mitra kita ingin melakukan 
kegiatan sehingga hal-hal benefit tersebut bisa menarik calon 
konsumen untuk bekerjasama dengan kita mas.” 
 
Berdasarkan hasil wawancara tersebut dapat disimpulkan 
bahwa cara mengungkapkan keunggulan produk yang ditawarkan 





keunggulan perusahaan seperti gratis biaya kirim, pengiriman tepat 
waktu, barang selalu ada, jika barang tidak disertai nota barang 
tersebut gratis, kemudian memberikan bantuan pembiayaan kepada 
perusaan mitra pada saat melakukan kegiatan apabila sudah 
melakukan kerjasama dengan Bangga Supplier. 
d. Langkah Meyakinkan Calon Konsumen 
Berdasarkan pada wawancara dengan partisipan internal 
perusahaan yaitu Angga Dwi Saputra selaku pemilik usaha Bangga 
Supplier yang mengatakan, 
“Rata-rata si mereka itu paham mas apa yang kita tawarkan 
karena bahasa kita sudah sederhana terus jelas pada intinya, terus 
mungkin juga apa namanya kalau mereka tidak tertarik dikarenakan 
hal-hal yang diluar dari kendali kita mas, mungkin mereka ada 
tawaran lain dari supplier lain mungkin.” 
 
Berdasarkan hasil wawancara tersebut dapat disimpulkan 
bahwa langkah meyakinkan calon konsumen Bangga Supplier itu 
kebanyakan calon konsumen sudah memahami produk yang 
ditawarkan dan apabila calon konsumen tidak tertarik mengenai 
produk yang ditawarkan itu karena diluar kendali dari Bangga 
Supplier seperti sudah dapat penawaran lain dari kompetitor. 
e. Kendala Dari Tahap Presentasi Dan Demonstrasi 
Berdasarkan pada wawancara dengan partisipan internal 
perusahaan yaitu Angga Dwi Saputra selaku pemilik usaha Bangga 
Supplier yang mengatakan, 
“Secara keseluruhan kendalanya si ngga ada ya mas, tapi kita 





lama dan juga jangan terlalu cepat. Jadi inti-inti yang ingin kita 
tawarkan itu dapat tersampaikan dengan sempurna lah.” 
 
Berdasarkan hasil wawancara tersebut dapat disimpulkan 
bahwa kedala dari tahap presentasi dan demonstrasi Bangga Supplier 
itu secara garis besar tidak memiliki kendala, tetapi harus 
memperhatikan durasi waktu dalam melakukan penawaran. 
4. Tahap Mengatasi keberatan 
Tahap keempat yang dilakukan Bangga Supplier dalam melakukan 
personal selling adalah dengan melakukan mengatasi keberatan dengan 
calon konsumen potensial. Data terkait dengan tahap mengatasi 
keberatan yang dibutuhkan dalam penelitian ini merupakan cara 
menangani keberatan calon konsumen, cara menangani penolakan, dan 
cara menegosiasi penjualan, serta kendalanya. Berikut merupakan 
langkah dalam mengatasi keberatan: 
a. Cara Menangani Keberatan Calon Konsumen 
Berdasarkan pada wawancara dengan partisipan internal 
perusahaan yaitu Angga Dwi Saputra selaku pemilik usaha Bangga 
Supplier yang mengatakan, 
“Kalau dari tangan konsumen itu kita biasanya itu menampung 
dulu mas apa keluahan-keluhan dari mereka, mungkin dari 
harganya ada kemahalan kita coba tampung dulu, terus kita berikan 
pengertian kepada konsumen. Biasanya itu keluhannya berkaitan 
dengan jumlah pesanan dan jenis barangnya sih mas.” 
 
Berdasarkan hasil wawancara tersebut dapat disimpulkan 
bahwa cara dalam menangani keberatan calon konsumen Bangga 





konsumen seperti harga yang kemahalan, jumlah pesanan, dan jenis 
barangnya. Setelah itu dari keluhan tersebut memberikan pengertian 
kepada calon konsumen. 
b. Langkah Agar Calon Konsumen Puas Dengan Jawaban  
Berdasarkan pada wawancara dengan partisipan internal 
perusahaan yaitu Angga Dwi Saputra selaku pemilik usaha Bangga 
Supplier yang mengatakan, 
“Iya kita harus bisa meyakinkan calon konsumen untuk mereka 
percaya untuk bekerjasama dengan Bangga Supplier si mas.” 
 
Berdasarkan hasil wawancara tersebut dapat disimpulkan 
bahwa langkah yang dilakukan agar calon konsumen merasa puas 
dengan jawaban yang disampaikan Bangga Supplier itu dengan 
meyakinkan calon konsumen untuk percaya supaya dapat 
bekerjasama. 
c. Langkah Menangani Penolakan Calon Konsumen  
Berdasarkan pada wawancara dengan partisipan internal 
perusahaan yaitu Angga Dwi Saputra selaku pemilik usaha Bangga 
Supplier yang mengatakan, 
“Oke, seperti tadi itu kita tidak bisa kontrol jika konsumen 
nantinya tidak menerima Bangga Supplier, kita itu ngga boleh 
menyerah mas, kita harus tetap berusaha menawarkan dan mungkin 
dilain waktu kita bisa memasarkan kembali karena mungkin 
sekarang mereka punya supplier tersendiri dan mungkin di suatu 
saat nanti hubungan dengan supplier itu telah putus mas. Jadi kita 
bisa masuk diwaktu yang tepat.” 
 
Berdasarkan hasil wawancara tersebut dapat disimpulkan 





terhadap produk yang ditawarkan Bangga Supplier itu dengan tetap 
berusaha menawarkannya, dan tidak menyerah dengan keadaan. 
Karena kemungkinan calon konsumen yang sedang dituju tersebut 
masih memiliki supplier lain dan kemungkinan disuatu waktu nanti 
hubungan tersebut putus. 
d. Sikap Apabila Terdapat Calon Konsumen Yang Menolak 
Berdasarkan pada wawancara dengan partisipan internal 
perusahaan yaitu Angga Dwi Saputra selaku pemilik usaha Bangga 
Supplier yang mengatakan, 
“Jadi mengenai produk yang ditawarkan itu ya kita tidak tetep 
mas, kita itu tidak boleh menyerah menawarkan produk tersebut dan 
menyampaikannya secara halus lah mas, terus kita harus menerima 
dulu sambil kita memberikan identitas karena mungkin yang tadi 
saya katakan sewaktu-waktu dia membutuhkan jasa supplier lain 
disitu kita ada peluang mas.” 
 
Berdasarkan hasil wawancara tersebut dapat disimpulkan 
bahwa sikap apabila terdapat calon konsumen yang menolak suatu 
produk yang ditawarkan Bangga Supplier itu menerima dengan 
lapang dada, menyampaikan dengan halus, dan memberikan 
identitas perusahaan seperti kartu nama supaya pada saat calon 
konsumen membutuhkan otomatis akan menghubungi perusahaan. 
e. Cara Menegosiasi Penjualan 
Berdasarkan pada wawancara dengan partisipan internal 
perusahaan yaitu Angga Dwi Saputra selaku pemilik usaha Bangga 
Supplier yang mengatakan, 
“Maksudnya bernegosiasi itu mungkin kita harus meyakinkan 





pengertian, memberikan keunggulan-keunggulan yang kita miliki 
dibanding pesaing coba meyakinkan lagi, terus kita unggulkan 
pengalaman yang telah dilakukan oleh Bangga Supplier terhadap 
konsumen-konsumen yang dimilikinya mas.” 
 
Berdasarkan hasil wawancara tersebut dapat disimpulkan 
bahwa cara dalam menegosiasi penjualan Bangga Supplier itu 
dengan meyakinkan kembali mengenai produknya, memberikan 
pengertian kembali, memberitahu kembali mengenai benefitnya, dan 
memberitahu keunggulan mengenai pengalaman. 
f. Sikap Menyampaikan Negosiasi 
Berdasarkan pada wawancara dengan partisipan internal 
perusahaan yaitu Angga Dwi Saputra selaku pemilik usaha Bangga 
Supplier yang mengatakan, 
“Intinya itu kita harus membuat yakin, ketika konsumen yakin 
akan kesanggupan atau kemapuan yang dimiliki oleh Bangga 
Supplier insyaAllah mereka juga yakin untuk bekerjasama atau 
memberikan hubungan tender kejasamanya itu kepada Bangga 
Supplier.” 
 
Berdasarkan hasil wawancara tersebut dapat disimpulkan 
bahwa sikap dalam menyampaikan negosiasi terhadap produk yang 
ditawarkan Bangga Supplier itu pada intinya membuat yakin calon 
konsumen, ketika calon konsumen sudah merasa yakin dengan 
penawaran yang sudah diberikan, kemungkinan calon konsumen 








g. Kendala Dari Tahap Mengatasi Keberatan Konsumen 
Berdasarkan pada wawancara dengan partisipan internal 
perusahaan yaitu Angga Dwi Saputra selaku pemilik usaha Bangga 
Supplier yang mengatakan, 
“Tentunya pada tahap ini tu karena karakter konsumen 
bermacam-macam terkadang tidak dapat menerima penawaran 
yang kita tawarkan. Tentunya kita tidak boleh patah semangat dan 
harus tetap menjaga hubungan dengan calon konsumennya 
tersebut.” 
 
Berdasarkan hasil wawancara tersebut dapat disimpulkan 
bahwa kendala pada tahap mengatasi keberatan konsumen Bangga 
Supplier itu tidak menerima tawaran yang ditawarkan. 
5. Tahap Penutupan 
Tahap kelima yang dilakukan Bangga Supplier dalam melakukan 
personal selling adalah dengan melakukan penutupan dengan calon 
konsumen potensial. Data terkait dengan tahap penutupan yang 
dibutuhkan dalam penelitian ini merupakan cara menentukan tanda-
tanda penutupan, cara menegaskan pesetujuan kepada calon konsumen, 
dan menentukan keinginan calon konsumen, serta kendalanya. Berikut 
merupakan langkah dalam penutupan: 
a. Cara Dalam Mengetahui Tanda-Tanda Penutupan Calon Konsumen 
Berdasarkan pada wawancara dengan partisipan internal 
perusahaan yaitu Angga Dwi Saputra selaku pemilik usaha Bangga 
Supplier yang mengatakan, 
“Biasanya untuk mengetahui tanda-tanda tersebut kita kan 
berinteraksi langsung ya secara personal selling kita bisa melihat 





tersebut kita bisa mengetahui apakah dia tertarik atau belum 
tertarik.” 
 
Berdasarkan hasil wawancara tersebut dapat disimpulkan 
bahwa cara dalam mengetahui tanda-tanda penutupan dari calon 
konsumen Bangga Supplier itu melihat gerak-gerik atau raut muka 
dari calon konsumen tersebut. 
b. Sikap Apabila Calon Konsumen Meminta Untuk Menutup Penjualan 
Berdasarkan pada wawancara dengan partisipan internal 
perusahaan yaitu Angga Dwi Saputra selaku pemilik usaha Bangga 
Supplier yang mengatakan, 
“Oke, kalau tahap itu kita tidak bisa memaksakan ya calon 
konsumen kita, karena kita prinsipnya itu karena kepuasan kan 
mungkin mereka merasa tidak puas, kita sudah menawarkan yang 
terbaik tetapi konsumen memaksa untuk tidak melanjutkan 
presentasi, kita itu gimana ya kita harus menerima lah mas.” 
 
Berdasarkan hasil wawancara tersebut dapat disimpulkan 
bahwa sikap apabila calon konsumen meminta untuk menutup 
penjualan Bangga Supplier itu menerima. Karena pada prinsipnya 
Bangga Supplier itu kepuasan konsumen.  
c. Cara Menegaskan Kembali Persetujuan Ke Calon Konsumen 
Berdasarkan pada wawancara dengan partisipan internal 
perusahaan yaitu Angga Dwi Saputra selaku pemilik usaha Bangga 
Supplier yang mengatakan, 
“Itu dengan menanyakan kepastian dan kesiapan untuk menjadi 
konsumen Bangga Supplier mas. Biasanya konsumen langsung 
melakukan pesanan biasanya mas, setelah kita meminta setelah 
presentasi untuk tanda tangan kontrak dan biasanya itu langsung 





Berdasarkan hasil wawancara tersebut dapat disimpulkan 
bahwa cara dalam menegaskan kembali mengenai persetujuan 
kepada calon konsumen Bangga Supplier itu dengan manayakan 
kembali mengenai kepastian penawaran dan kesiapan bekerjasama 
dengan dengan Bangga Supplier. 
d. Pesan Dalam Menegaskan Persetujuan Ke Calon Konsumen 
Berdasarkan pada wawancara dengan partisipan internal 
perusahaan yaitu Angga Dwi Saputra selaku pemilik usaha Bangga 
Supplier yang mengatakan, 
“Nah, cara menyampaikannya itu harus sesuai dengan yang 
sudah dijanjikan ke konsumen mas. Jangan sampai apa yang kita 
tawarkan ibaratkan kita sudah menawarkan memberikan janji tapi 
kita tidak melaksanakannya sesuai dengan apa yang kita janjikan 
diawal mas.” 
 
Berdasarkan hasil wawancara tersebut dapat disimpulkan 
bahwa pesan yang disampaikan dalam menegaskan persetujuan 
kepada calon konsumennya Bangga Supplier itu dengan 
menyampaikannya sesuai dengan persetujuan yang dibuat. 
e. Cara Memahami Keinginan Calon Konsumen 
Berdasarkan pada wawancara dengan partisipan internal 
perusahaan yaitu Angga Dwi Saputra selaku pemilik usaha Bangga 
Supplier yang mengatakan, 
“Biasanya akan terlihat mas pada saat konsumen itu melakukan 
pemesanan biasanya barang-barang yang mereka butuhkan itu kita 
menanyakan spesifikasi barangnya lebih jelas itu maunya seperti 
apa dan juga jumlah barangnya seperti apa supaya tidak ada 






Berdasarkan hasil wawancara tersebut dapat disimpulkan 
bahwa cara dalam memahami keinginan calon konsumen Bangga 
Supplier itu terlihat pada saat melakukan pesanan mengenai barang 
apa saja yang di butuhkan oleh calon konsumen. 
f. Cara Meyakinkan Produk Ke Calon Konsumen 
Berdasarkan pada wawancara dengan partisipan internal 
perusahaan yaitu Angga Dwi Saputra selaku pemilik usaha Bangga 
Supplier yang mengatakan, 
“Nah, untuk meyakinkan bahwa jasa Bangga Supplier itu 
dibutuhkan oleh calon konsumen kita harus menegaskan bahwa 
dengan bekerjasama dengan jasa supplier seperti Bangga Supplier 
itu akan memotong biaya-biaya lain jika konsumen membelinya 
langsung di pasar mas, itu akan menimbulkan banyak biaya lain 
sehingga mereka harus meyakinkan bahwan dengan menyerahkan 
ke Bangga Supplier mereka mendapat keuntungan lebih dari situ 
mas.” 
 
Berdasarkan hasil wawancara tersebut dapat disimpulkan 
bahwa cara meyakinkan bahwa produk tersebut dibutuhkan oleh 
calon konsumen Bangga Supplier itu meyakinkan kembali kepada 
calon konsumen dan menegaskan bahwa apabila bekerjasama akan 
mendapatkan keuntungan seperti memotongan biaya-biaya lain jika 
membelinya sendiri dipasar. 
g. Kendala Dari Tahap Penutupan 
Berdasarkan pada wawancara dengan partisipan internal 
perusahaan yaitu Angga Dwi Saputra selaku pemilik usaha Bangga 
Supplier yang mengatakan, 
“Secara keseluruhan pada tahap finishing/ penutupan ini 





ingin bekerjasama dengan kita atau belum mas, soalnya selain itu 
kita ada jeda untuk memberikan konsumen untuk memikirkan 
kembali apakah ingin bekerjasama atau tidak.” 
 
Berdasarkan hasil wawancara tersebut dapat disimpulkan 
bahwa kendala pada tahap penutupan Bangga Supplier itu tidak 
mengetahui apakah calon konsumen itu tertarik untuk bekerjasama 
atau tidak. 
6. Tahap Tindak Lanjut dan Pemeliharaan 
Tahap keenam yang dilakukan Bangga Supplier dalam melakukan 
personal selling adalah dengan melakukan tindak lanjut dan 
pemeliharaan dengan calon konsumen potensial. Data terkait dengan 
tahap tindak lanjut dan pemeliharaan yang dibutuhkan dalam penelitian 
ini merupakan cara menindaklanjuti penjualan, serta kendalanya. 
Berikut merupakan langkah dalam tindak lanjut dan pemeliharaan: 
a. Langkah Menindaklanjuti Penjualan Kepada Calon Konsumen 
Berdasarkan pada wawancara dengan partisipan internal 
perusahaan yaitu Angga Dwi Saputra selaku pemilik usaha Bangga 
Supplier yang mengatakan, 
“Jadi, dalam menindaklanjuti penjualannya ini itu tadi kita kasi 
spare waktu untuk mereka menentukan keputusan, kita harus 
menjalin hubungan yang baik mas disitu, kita harus ibaratkan 
menanyakan, mengepush, terus bersikap loyal, menganggap 
konsumen itu sebagai raja yang harus diberikan rasa puas mas.” 
 
Berdasarkan hasil wawancara tersebut dapat disimpulkan 
bahwa langkah dalam menindaklanjuti penjualan kepada calon 
konsumen Bangga Supplier itu pertama memberikan waktu kepada 





Setelah itu, dapat menyakan kembali mengenai keputusan tersebut 
apakah tertarik atau tidak.  
b. Cara Agar Calon Konsumen Merasa Puas  
Berdasarkan pada wawancara dengan partisipan internal 
perusahaan yaitu Angga Dwi Saputra selaku pemilik usaha Bangga 
Supplier yang mengatakan, 
“Dengan produk yang ditawarkan kita harus memberikan 
karena kita produk jasa memberikan pelayanan yang terbaik mas 
yang kita punya, etika berpenampilan dalam mengirim, terus 
kemudian kita juga harus dapat dipercaya, maksudnya dapat 
dipercaya ini kita apa yang ditawarkan diawal itu harus bener-
bener terlaksana mas sesuai dengan apa yang telah dijanjikan.” 
 
Berdasarkan hasil wawancara tersebut dapat disimpulkan 
bahwa cara agar calon konsumen merasa puas dengan produk yang 
ditawarkan Bangga Supplier itu dengan memberikan pelayanan 
terbaik, memperhatikan etika dalam berpenampilan, dan dapat 
dipercaya. 
c. Kendala Dari Tahap Tindak Lanjut Dan Pemeliharaan 
Berdasarkan pada wawancara dengan partisipan internal 
perusahaan yaitu Angga Dwi Saputra selaku pemilik usaha Bangga 
Supplier yang mengatakan, 
“Nah, dalam tindak lanjut ini terkadang kita ini kurang 
meluangkan waktu pada tahap ini, karena mungkin kita sibuk 
dengan mengurusi konsumen yang kita miliki sehingga pada tahap 
follow-up ke konsumen agak kurang mas, mungkin juga karena 







Berdasarkan hasil wawancara tersebut dapat disimpulkan 
bahwa kendala pada tahap tindak lanjut dan pemeliharaan Bangga 
Supplier itu kurang meluangkan waktu untuk menindaklanjuti calon 
konsumen. Karena sibuk dengan konsumen yang sudah bekerjasama 
sehingga pada tahap ini belum maksimal. 
4.3.2 Konsumen Usaha Bangga Supplier 
Konsumen yang diwawancarai disini merupakan konsumen target pasar 
utama yang dimiliki Bangga Supplier saat ini. Karakteristik konsumen yang 
digunakan dalam wawancara ini merupakan konsumen yang sudah melakukan 
penjanjian kerjasama dengan Bangga Supplier agar memberikan tanggapan 
yang lebih jelas dan valid mengenai pemasaran personal selling.  
Wawancara ini dilakukan kepada tiga konsumen utama Bangga Supplier 
yaitu Muhammad Rifki, Muhammad Raihan Farid, dan Ricky Pradipta Hutama 
Putra. Pertanyaan yang akan diajukan kepada tiga konsumen terpilih 
merupakan pertanyaan mengenai preferensi atau tanggapan dan saran mereka 
terhadap personal selling yang dimiliki Bangga Supplier saat ini. 
1. Komunikasi Dalam Menyampaikan Produk  
Berdasarkan pada wawancara dengan ketiga partisipan eksternal 
perusahaan atau konsumen Bangga Supplier, terdapat kesamaan data 
yang diambil terkait preferensi komunikasi dalam menyampaikan 
produk. Menurut Rifki, 
“Oke baik, dari Bangga Supplier sendiri komunikasinya itu cukup 
baik, kejujurannya dan kedisiplinannya juga baik. Tetapi dari mereka 








“Kalau menurut saya pribadi sih baik ya, baik sekali sih menurut 
saya, lagipula kita ini emang udah kenal juga ya sama-sama punya 
bisnis, dari mulai introduction pertama Bangga Supplier itu seperti 
apa, abis itu bagaimana kondisi bisnisnya, bagaimana cara melakukan 
kerjasama bisnisnya, karena itu B2B ya bisnis to bisnis jadi 
konumikasinya diawal tu sudah jelas dari awal. Jadi Bangga Supplier 
kita cocok aja gitu, kita nego harga, kita komunikasi barang yang ready 
segala macem itu OK sih, jadi komunikasi tidak ada masalah sih baik, 
dari awal sudah kaya gitu.” 
 
Dan menurut Ricky, 
“Baik, terkait dengan komunikasi menurut saya sih komunikasi 
yang dilakukan oleh Bangga Supplier dalam mempromosikan 
produknya ke kami, ke saya selaku yang punya usaha juga, udah cukup 
baik ya mas komunikasinya juga sudah lumayan tertata, udah akbrab 
lah istilahnya terus ke kita juga bisa terbuka, terus kadang diselingi 
bercandaan juga yang tentu lebih enak aja gitu kalau buat ngobrolnya 
dan informasinya.” 
 
Berdasarkan berbagai macam pendapat partisipan eksternal 
perusahaan atau konsumen usaha, dapat disimpulkan bahwa 
komunikasi dalam menyampaikan produk oleh Bangga Supplier saat 
ini sudah baik. Selain itu, terdapat salah satu konsumen yang 
berpendapat bahwa wiraniaga Bangga Supplier dalam menyampaikan 
produk sedikit grogi sehingga perlu ditingkatkan lagi komunikasi yang 
baik agar tidak terjadi miss communication. 
2. Informasi Yang Disampaikan 
Berdasarkan pada wawancara dengan ketiga partisipan eksternal 
perusahaan atau konsumen Bangga Supplier, terdapat kesamaan data 






“Bangga Supplier menyampaikan sangat jelas sehingga saya bisa 
menangkap dengan jelas dan bisa memahaminya apa yang 
disampaikan dari wiraniaga Bangga Supplier itu sendiri.” 
 
Menurut Raihan, 
“Paham saya, soalnya kan jelas juga kan. Dari awal dari ngasih 
price list barangnya, harganya, dan juga sedia untuk negosiasi harga. 
Jadi tidak seperti harga net tapi bisa di nego, kita ada pilihan-
pilihannya juga. Seperti itu sih.” 
 
Dan menurut Ricky, 
“Terkait dengan kejelasan informasi sih menurut saya sudah 
cukup jelas ya, dalam menyampaikan dari Bangga Supplier juga 
karena mungkin juga sudah sering terjun lapangan langsung ya dari 
Bangga ini dalam menjelaskan produknya itu sudah lumayan sehingga 
mudah dipahami sih menurut saya.” 
 
Berdasarkan berbagai macam pendapat partisipan eksternal 
perusahaan atau konsumen usaha, dapat disimpulkan bahwa informasi 
yang dijelaskan oleh Bangga Supplier mengenai suatu produk jelas dan 
konsumen paham mengenai informasi tersebut.  
3. Mengatasi Keluhan  
Berdasarkan pada wawancara dengan ketiga partisipan eksternal 
perusahaan atau konsumen Bangga Supplier, terdapat kesamaan data 
yang diambil terkait preferensi dalam mengatasi keberatan. Menurut 
Rifki, 
“Iya dapat, waktu itu memberikan solusi yang bagus ketika saya 
mengeluhkan beras harganya mahal, setelah saya sampaikan kepada 
wiraniaga Bangga Supplier akhirnya mereka juga bisa memberikan 










“Walaupun sejauh ini belum ada keluhan ya, cuman saya rasa sih 
Bangga Supplier bisa ngejawab itu sih. Saya rasa lagipula saya tahu 
seperti apa orang-orang di Bangga Supplier, orangnya tanggung 
jawab, responnya cepat juga, jadi menurut saya bisa diselesaikan lah 
kalau ada permasalahan mungkin kedepannya, saat ini lanncar-lancar 
aja kaya gitu.” 
 
Dan menurut Ricky, 
“Oke, sejauh ini sih dalam artian ya kadang kayak semisal 
keluhan, semisal kami dari usaha saya membandingkan produk yang 
ditawarkan Bangga itu, kadang kami mempunyai harga yang lebih 
murah di supplier lain gitu dan Bangga mampu menawarkan solusi 
yang solutif itu jadi sama-sama enak aja, terus juga kalau semisal kami 
mengajukan pertanyaan gitu dari Bangga juga udah bisa menanggapi 
dengan respon yang baik, sejauh ini belum ada keluhan sih.” 
 
Berdasarkan berbagai macam pendapat partisipan eksternal 
perusahaan atau konsumen usaha, dapat disimpulkan bahwa konsumen 
pernah mengalami keluhan mengenai suatu produk dan wiraniaga 
Bangga Supplier dapat memberikan solusi atau pengertian kepada 
konsumen. Selain itu, terdapat konsumen yang beranggapan bahwa 
wiraniaga Bangga Supplier bisa menjawab atau mengatasi keluhan 
walaupun konsumen tersebut tidak memiliki keluhan. 
4. Menjalin Hubungan Dengan Konsumen 
Berdasarkan pada wawancara dengan ketiga partisipan eksternal 
perusahaan atau konsumen Bangga Supplier, terdapat kesamaan data 
yang diambil terkait preferensi dalam menjalin hubungan dengan 
konsumen. Menurut Rifki, 








“Selama ini menurut saya bisa sih, sangat dikatakan bisa, baik 
juga. Terbukti dari saya mau bekerjasama dengan Bangga Supplier 
termasuk salah satu cara ya Bangga Supplier dapat berkomunikasi 
dengan konsumen dan saya tahu juga Bangga Supplier banyak juga ya 
rekan bisnisnya. Ya itu terbukti sih, kalau saya seperti itu.” 
 
Dan menurut Ricky, 
“Oke, bisa-bisa aja si mas menurut saya karena sejauh ini udah 
lumayan baik ya cuma ya bisa lah ditingkatkan untuk lebih lagi gitu.” 
 
Berdasarkan berbagai macam pendapat partisipan eksternal 
perusahaan atau konsumen usaha, dapat disimpulkan bahwa wiraniaga 
Bangga Supplier dapat menjalin hubungan baik dengan konsumen dan 
mau bekerjasama dengan Bangga Supplier. Selain itu, salah satu 
konsumen berpendapat untuk ditingkatkan lebih lagi.  
5. Sikap Terhadap Konsumen 
Berdasarkan pada wawancara dengan ketiga partisipan eksternal 
perusahaan atau konsumen Bangga Supplier, terdapat kesamaan data 
yang diambil terkait preferensi sikap terhadap konsumen. Menurut 
Rifki, 
“Kalau saya perhatikan itu wiraniaga Bangga Supplier ini 
menghormati terhadap konsumen dan tidak pernah menyinggung. 
Terkadang juga diajak bercanda, ya santai seperti itu lah.” 
 
Menurut Raihan, 
“Sikapnya juga baik sih, responnya cepet, abis itu juga barangnya 
banyak yang ready, maksudnya barang yang saya butuhin itu ada gitu 
di Bangga Supplier tu ready gapernah kosong itu jarang terjadi, selalu 







Dan menurut Ricky, 
“Untuk sikapnya sih sebetulnya sudah mulai memuaskan dari 
pelayanannya, lalu mereka selalu menawarkan produk dengan sopan, 
dengan baik, juga tanggung jawab apabila ada produk yang dijanjikan, 
lalu selama ini sih ngga ada kendala sih selama bermitra dengan 
Bangga Supplier.” 
 
Berdasarkan berbagai macam pendapat partisipan eksternal 
perusahaan atau konsumen usaha, dapat disimpulkan bahwa sikap 
wiraniaga Bangga Supplier terhadap konsumen sopan, baik, dan 
menghormati. Selain itu, konsumen berpendapat bahwa memuaskan 
dari pelayanannya. 
6. Penampilan Saat Mengunjungi Konsumen 
Berdasarkan pada wawancara dengan ketiga partisipan eksternal 
perusahaan atau konsumen Bangga Supplier, terdapat kesamaan data 
yang diambil terkait preferensi penampilan saat mengunjungi 
konsumen. Menurut Rifki, 
“Kalau menurut saya kurang rapi, karena dari segi pakaian 
bajunya tidak dimasukan pribadi saya mas ya. Tetapi saya juga paham 
karena memang model jaman sekarang atau memang masih mahasiswa 
ya saya memaklumi hal itu.” 
 
Menurut Raihan, 
“Oke kalau menurut saya pribadi yah, walaupun kita basicnya itu 
masih temen, sama-sama ya kan, tapi profesional gitu. Kalau kita 
urusannya bisnis dari Bangga Suppliernya disaat kirimin barang 
dalam kondisi rapi. Jadi kita juga terimanya enak kaya gitu. Jadi 
profesional lah.” 
 
Dan menurut Ricky, 
“Masalah penampilan sih OK sih, cukup sopan pasti, rapi juga 





Berdasarkan berbagai macam pendapat partisipan eksternal 
perusahaan atau konsumen usaha, dapat disimpulkan bahwa 
penampilan wiraniaga Bangga Supplier saat mengunjungi konsumen 
itu sopan dan rapi. Selain itu, salah satu konsumen berpendapat untuk 
baju atau kemeja dimasukkan karena beranggapan lebih rapi. Akan 
tetapi, konsumen juga paham karena model baju yang seharusnya 
dikeluarkan dan terdapat konsumen yang beranggapan bahwa 
penampilan wiraniaga Bangga Supplier sudah profesional. 
7. Menaggapi Keluhan  
Berdasarkan pada wawancara dengan ketiga partisipan eksternal 
perusahaan atau konsumen Bangga Supplier, terdapat kesamaan data 
yang diambil terkait preferensi dalam menanggapi keluhan. Menurut 
Rifki, 
“Kalau menurut saya pribadi sudah bijak dalam menanggapi 
keluhan saya tersebut ya yang disampaikan diatas tadi yang seperti 
harga beras mahal ternyata bisa menurunkan harga beras itu.” 
 
Menurut Raihan, 
“Sangat bijak sih kalau misalkan ada keluhan ya, walaupun 
selama ini saya belum pernah mengeluh ke Bangga Supplier dari pihak 
saya di café belum pernah ada keluhan Bangga Supplier, cuman saya 
yakin sih kalau orang-orang di Bangga Supplier bisa sih 
menyelesaikan keluhan-keluhan, lagipula kan kita sama-sama bisnis 
ya. Bangga Supplier kan di bisnis to bisnis kemungkinan pasti ada 
keluhan yang menurut saya bisa diatasi sih pasti seperti itu.” 
 
Dan menurut Ricky, 
“Oke, selama ini sih ya cukup lumayan bijak ya bisa diandalkan 
lah disitu, karena juga dapat menjelaskan dan menanggapi setiap 
keluhan kami gitu juga tidak bertele-tele dan apaya rasanya selalu 





Berdasarkan berbagai macam pendapat partisipan eksternal 
perusahaan atau konsumen usaha, dapat disimpulkan bahwa wiraniaga 
Bangga Supplier dapat menaggapi keluhan dengan bijak dan 
memberikan pengertian.  Selain itu, konsumen berpendapat bahwa 
walaupun tidak memiliki keluhan. Akan tetapi, konsumen tersebut 
yakin bahwa wiraniaga Bangga Supplier dapat menyelesaikan keluhan-
keluhan. 
8. Meyakinkan Dalam Menyampaikan Produk Yang Ditawarkan 
Berdasarkan pada wawancara dengan ketiga partisipan eksternal 
perusahaan atau konsumen Bangga Supplier, terdapat kesamaan data 
yang diambil terkait preferensi meyakinkan dalam menyampaikan 
produk yang ditawarkan. Menurut Rifki, 
“Kalau menurut saya wiraniaga Bangga Supplier dapat 
meyakinkan dengan presentasinya yang baik kepada kita bahwa 




“Meyakinkan kok dan balik lagi terbukti dengan beberapa rekan 
bisnis yang dipunyai oleh Bangga Supplier itu terbukti kalau misalkan 
Bangga Supplier itu bisa meyakinkan konsumennya termasuk saya 
pribadi pun merasa teryakini oleh Bangga Supplier dengan price list 
yang dikasih, dengan stok barang yang ada di dia, dengan pengiriman 
yang selalu ontime dll. Terbukti sih dan meyakinkan konsumen seperti 
itu.” 
 
Dan menurut Ricky, 
“Lumayan meyakinkan sih itu kalau udah berjalan, komunikasinya 
udah bener-bener berjalan, kalau diawal sih karena emang Bangga 
Suipplier juga istilahnya baru merintis juga ya mas, jadi ya wajar lah 
kalau konsumen awalnya masih pada ragu gitu kan ya. Jadi untuk 





itu sudah masuk aja sih di saya dan tim KRR yang saya rintis juga. 
Lumayan aman.” 
 
Berdasarkan berbagai macam pendapat partisipan eksternal 
perusahaan atau konsumen usaha, dapat disimpulkan bahwa wiraniaga 
Bangga Supplier meyakinkan dalam menyampaikan produk yang 
ditawarkan sehingga dapat terjalin kerjasama dengan konsumen. Selain 
itu, terdapat konsumen yang berpendapat bahwa merasa yakin dengan 
Bangga Supplier. 
9. Memberikan Pesan-Pesan Motivasi Kepada Konsumen 
Berdasarkan pada wawancara dengan ketiga partisipan eksternal 
perusahaan atau konsumen Bangga Supplier, terdapat kesamaan data 
yang diambil terkait preferensi dalam memberikan pesan-pesan 
motivasi kepada konsumen. Menurut Rifki, 
“Wiraniaga Bangga Supplier saya rasa tidak memberikan pesan 
motivasi ke konsumen mungkin itu si yang aku lihat.” 
 
Menurut Raihan, 
“Iya kalau saya pribadi sih merasakan iya sih maksudnya kita 
sering sharing juga kan Bangga Supplier bergerak di distribusinya di 
suppliernya kita sering sharing terkait kaya gimana supply chain bagus 
itu seperti apa, stok bagus itu seperti apa, barang-barang yang ready 
itu kaya bagimana, itu sering kita bahas. Termasuk motivasi juga sih 
untuk bisnis yang lain bekerjasama dengan Bangga Supplier.” 
 
Dan menurut Ricky, 
“Ya kalau ke konsumen sih maksutnya disini karena kita juga 
sudah lama bermitra dan saling mengenal juga, jadi untuk motivasi 
pasti saling memberikan motivasi ya saling menyemangati karena 
sama-sama merintis usaha juga. Untuk konsumen yang lainnya saya 
kurang tahu tapi kalau memang Bangga Supplier selalu memberikan 





Berdasarkan berbagai macam pendapat partisipan eksternal 
perusahaan atau konsumen usaha, dapat disimpulkan bahwa wiraniaga 
Bangga Supplier memberikan pesan-pesan motivasi kepada konsumen. 
Selain itu, salah satu konsumen berpendapat bahwa tidak memberikan 
pesan motivasi kepada konsumen dan terdapat juga konsumen yang 
memberikan saran untuk selalu memberikan motivasi kepada 
konsumen karena hal ini berpengaruh terhadap semangat konsumen 
dalam pemesanan dan tentunya meningkatkan loyalitas konsumen. 
10. Memulai Perkataan Awal Dengan Konsumen 
Berdasarkan pada wawancara dengan ketiga partisipan eksternal 
perusahaan atau konsumen Bangga Supplier, terdapat kesamaan data 
yang diambil terkait preferensi dalam memuulai perkataan awal dengan 
konsumen. Menurut Rifki, 
“Pertama bercerita sana-sini ya basa-basi biasa untuk pengantar 
obrolan dan tidak langsung menawarkan produk. Yang terpenting 
tetapi tetap menjalin silaturrahmi antara kita seperti itu.” 
 
Menurut Raihan, 
“Semua sopan, balik lagi ke basicnya deket juga, cuma untuk 
konsen bisnis itu profesional, selalu salam, sapa, senyum kalau 
misalnya ketemu juga, baik ketemu langsung maupun via online atau 
chat dan selalu sopan juga. Karena kita kan bisnis yang profesional 
tetep.” 
 
Dan menurut Ricky, 
“Cukup aneh biasanya, diawali dengan cerita, bercandaan dulu, 
untuk mencairkan suasana ya, lalu kemudian kalau kami menanyakan 
sesuatu atau menanyakan produk tertentu itu baru masuk ke dunia 
bisnis kita lah. Sejauh ini sih untuk memulai untuk membuka obrolan 





Berdasarkan berbagai macam pendapat partisipan eksternal 
perusahaan, dapat disimpulkan bahwa cara wiraniaga Bangga Supplier 
dalam memulai perkataan awal dengan konsumen tidak langsung 
menawarkan produknya ke konsumen, kemudian memulai perkataan 
dengan menanyakan kabar, berkomunikasi mengenai hal-hal yang 
menjadi ketertarikan konsumen, dan berkomunikasi mengenai tema 
yang sedang hangat di lingkup masyarakat. Setelah itu baru masuk 
dalam lingkup bisnis dengan menawarkan produknya. 
11. Saran Untuk Pemasaran Personal Selling Bangga Supplier 
Berdasarkan pada wawancara dengan ketiga partisipan eksternal 
perusahaan atau konsumen Bangga Supplier, terdapat kesamaan data 
yang diambil terkait saran untuk pemasaran personal selling Bangga 
Supplier. Menurut Rifki, 
“Pertama pada saat melakukan presentasi harus 
mempertimbangkan durasi waktunya. Kebetulan pada saat itu saya ada 
urusan lain, jadi saya merasa lama dalam melakukan presentasi dan 
hal itu harus dipertimbangkan lagi dan harus bisa memberikan sedikit 
tapi bisa meyakinkan seperti itu sih.” 
 
Menurut Raihan, 
“Kalau misalkan saran sih tidak terlalu banyak sih mungkin, 
cuman kalau saran sih diperbanyak lagi untuk mitra bisnisnya karena 
menurut saya pribadi sih Bangga Supplier punya kopetensi yang cukup 
untuk menambah jaringan rekan bisnis yang lain kaya gitu, soalnya 
dari semua aspek nih Bangga Supplier sudah mencukupi untuk 
bekerjasama atau menambah bisnis baru. Jadi jangan takut aja untuk 
menambahkan, yakin banyak sih yang mau rekan yang selalu 
mensupplier kaya gitu, karena dari segala aspek OK, termasuk harga 








Dan menurut Ricky, 
“Oke, untuk pemasaran personal selling ya karena bisnisnya 
dibidang supplier, ya menurut saya memang personal selling itu perlu 
digenjotkan saja ya maksudnya dalam artian kalau juga mengandalkan 
sosmed itu kan personal selling bisa agak turun. Misalnya bisnis-bisnis 
yang langsung konsumen ke konsumen, kalau supplier ini kan tidak 
konsumen yang dalam artian yang langsung mengkonsumsi tapi juga 
konsumen yang memiliki bisnis juga, jadi bisnis to bisnis itu personal 
selling harus bener-bener digencarkan ya apalagi posisi Bangga 
Supplier ini masih sedang tahap merintis dan butuh banget brand 
awareness dari orang lain dari konsumen-konsumen yang dituju gitu.” 
 
Berdasarkan berbagai macam pendapat partisipan eksternal 
perusahaan atau konsumen usaha, dapat disimpulkan bahwa saran 
untuk pemasaran personal selling Bangga Supplier itu digencarkan 
dalam melakukan pemasaran supaya meningkatkan brand awareness 
dan memperbanyak lagi mitra bisnisnya, karena salah satu konsumen 
beranggapan Bangga Supplier punya kopetensi yang cukup untuk 
menambah jaringan rekan bisnis yang lain dan dari semua aspek 
Bangga Supplier sudah mencukupi untuk bekerjasama atau menambah 
bisnis baru. Selain itu, salah satu konsumen memberikan saran untuk 
memberhatikan durasi waktu dalam melakukan presentasi. 
4.3.3 Calon Konsumen Usaha Bangga Supplier 
Calon konsumen yang diwawancarai disini merupakan calon konsumen 
target pasar utama yang dimiliki Bangga Supplier saat ini. Karakteristik 
konsumen yang digunakan dalam wawancara ini merupakan konsumen yang 
belum melakukan kerjasama dengan Bangga Supplier agar memberikan 





Wawancara ini dilakukan kepada tiga calon konsumen utama Bangga 
Supplier yaitu Lingga Adjieshaka, Zakaria Mufti Salam, dan Rifat Tri Nugraha. 
Pertanyaan yang akan diajukan kepada tiga calon konsumen terpilih 
merupakan pertanyaan mengenai preferensi atau tanggapan mereka terhadap 
personal selling Bangga Supplier saat ini. 
1. Komunikasi Dalam Menyampaikan Produk 
Berdasarkan pada wawancara dengan ketiga partisipan eksternal 
perusahaan atau calon konsumen Bangga Supplier, terdapat kesamaan 
data yang diambil terkait preferensi komunikasi dalam menyampaikan 
produk. Menurut Lingga, 
“Komunikasi baik, terus orangnya juga akrab, terbuka dengan 
konsumen, ngga tegang, bisa bercanda bisa juga serius.” 
 
Menurut Zaka, 
“Penyampaiannya cukup jelas mas dan komunikasinya juga baik. 
Karena kan kalau menawarkan barang kan itu yang menentukan mas. 
Jadi komunikasi yang baik itu sih intinya.” 
 
Dan menurut Rifat, 
“Ya untuk Bangga Supplier, ya untuk komunikasinya sih sudah 
cukup baik ya. Mulai dari komunikasi terus juga dari presentasi juga 
sudah cukup baik dan jelas.” 
 
Berdasarkan berbagai macam pendapat partisipan eksternal 
perusahaan atau calon konsumen usaha, dapat disimpulkan bahwa 
komunikasi dalam menyampaikan produk oleh Bangga Supplier saat 
ini sudah baik. Selain itu, terdapat salah satu calon konsumen yang 
berpendapat bahwa komunikasi wiraniaga Bangga Supplier dalam 





2. Informasi Yang Disampaikan 
Berdasarkan pada wawancara dengan ketiga partisipan eksternal 
perusahaan atau calon konsumen Bangga Supplier, terdapat kesamaan 
data yang diambil terkait preferensi informasi yang disampaikan. 
Menurut Lingga, 
“Paham dan wiraniaga juga jelas dalam menyampaikan produk. 
Awalnya saya ngga paham ya kemudian jadi paham setelah bertanya-
tanya ke Bangga Supplier.” 
 
Menurut Zaka, 
“Saya paham kok mas. Awalnya menyampaikan keuntungannya 
yang akan didapatkan jika sudah melakukan kerjasama. Intinya ya 
mudah dipahami. Soalnya kan kalau menjelaskan suatu produk itu kan 
tidak usah bermuluk-muluk tapi langsung manfaat dari produknya 
tersebut. Jadi customer jelas juga, enak, paham, dan kita juga yakin sih 
untuk mau belinya.” 
 
Dan menurut Rifat, 
“Untuk informasi yang disampaikan cukup jelas, dengan 
penggunaan bahasa yang digunakan juga sudah cukup baik. jadi 
mudah dipahami.” 
 
Berdasarkan berbagai macam pendapat partisipan eksternal 
perusahaan atau calon konsumen usaha, dapat disimpulkan bahwa 
informasi yang dijelaskan oleh Bangga Supplier mengenai suatu produk 
jelas dan calon konsumen paham mengenai informasi tersebut. 
3. Mengatasi Keluhan  
Berdasarkan pada wawancara dengan ketiga partisipan eksternal 
perusahaan atau calon konsumen Bangga Supplier, terdapat kesamaan 






“Kalau terkait keluhan, selama ini belum sih ya. Jadi ya karena 
tidak ada keluhan, jadi belum ada feedback.” 
 
Menurut Zaka, 
“Kalau selama ini sih tidak ada keluhan ya mas. Jadi ya baik-baik 
saja sih. Belum ada keluhan.” 
 
Dan menurut Rifat, 
“Untuk masalah keluhan mungkin sejauh ini masih belum, saya 
belum ada keluhan dengan Bangga Supplier. Jadi saya masih belum 
tau kalau ada keluhan.” 
 
Berdasarkan berbagai macam pendapat partisipan eksternal 
perusahaan atau calon konsumen usaha, dapat disimpulkan bahwal 
ketiga calon konsumen tersebut tidak atau belum memiliki keluhan 
mengenai suatu produk dari Bangga Supplier. 
4. Menjalin Hubungan Dengan Calon Konsumen 
Berdasarkan pada wawancara dengan ketiga partisipan eksternal 
perusahaan atau calon konsumen Bangga Supplier, terdapat kesamaan 
data yang diambil terkait preferensi dalam menjalin hubungan dengan 
calon konsumen. Menurut Lingga, 
“Menurut saya, Bangga Supplier sudah baik dalam menjalin 
hubungan ya dengan kami khususnya konsumen gitu.” 
 
Menurut Zaka, 
“Iya mas, orangnya sih ramah ya dan memberikan pelayanannya 
juga bagus, terbaik juga lah. Seperti jika dibutuhkan untuk berdiskusi 
ataupun sekedar ngobrol-ngobrol Bangga Supplier bisa membantu dan 









Dan menurut Rifat, 
“Iya Bangga Supplier menjalin hubungan dengan konsumen sudah 
cukup baik ya, mulai dari komunikasi antar pelanggan dengan supplier 
juga sudah baik.” 
 
Berdasarkan berbagai macam pendapat partisipan eksternal 
perusahaan atau calon konsumen usaha, dapat disimpulkan bahwa 
wiraniaga Bangga Supplier dapat menjalin hubungan baik dengan calon 
konsumen. Selain itu, salah satu calon konsumen berpendapat bahwa 
suatu saat dibutuhkan untuk sharing atau sekedar ngobrol Bangga 
Supplier bisa datang dan membantu. 
5. Sikap Terhadap Calon Konsumen 
Berdasarkan pada wawancara dengan ketiga partisipan eksternal 
perusahaan atau calon konsumen Bangga Supplier, terdapat kesamaan 
data yang diambil terkait sikap terhadap calon konsumen. Menurut 
Lingga, 
“Bangga Suppler itu sikapnya bisa dibilang sangat sopan, 
kemudian tanggungjawab, ya yang tadi saya bilang selama ini sih 
karena tidak ada kendala, jadi Bangga Supplier ini bisa dibilang 
profesional lah dibidangnya.” 
 
Menurut Zaka, 
“Jujur sih mas, tanggungjawab, ramah juga. Seperti yang saya 
katakan tadi. Jadi jujur, tanggung jawab, ramah juga.” 
 
Dan menurut Rifat, 
“Untuk sikapnya sendiri menurut saya sudah sopan, terus juga 
bertanggung jawab, terus tebuka ya dengan pihak misalnya harga-






Berdasarkan berbagai macam pendapat partisipan eksternal 
perusahaan atau calon konsumen usaha, dapat disimpulkan bahwa sikap 
wiraniaga Bangga Supplier terhadap konsumen sopan dan 
bertanggungjawab. Selain itu, salah satu calon konsumen berpendapat 
bahwa sikap Bangga Supplier sudah profesional. 
6. Penampilan Saat Mengunjungi Calon Konsumen 
Berdasarkan pada wawancara dengan ketiga partisipan eksternal 
perusahaan atau calon konsumen Bangga Supplier, terdapat kesamaan 
data yang diambil terkait preferensi dalam penampilan saat 
mengunjungu calon konsumen. Menurut Lingga, 
“Penampilan sudah OK ya, sudah sopan, terus rapi. Ya pokoknya 
tidak ada kekurangan lah.” 
 
Menurut Zaka, 
“Penampilan sih bagus-bagus mas, rapi, ganteng. Pokoknya rapi 
lah.” 
 
Dan menurut Rifat, 
“Untuk penampilannya sudah cukup baik ya, sudah sopan, sudah 
agak rapi. Mungkin bisa ditingkatkan lagi kerapiannya agar konsumen 
itu lebih menarik lebih tertarik.” 
 
Berdasarkan berbagai macam pendapat partisipan eksternal 
perusahaan atau calon konsumen usaha, dapat disimpulkan bahwa 
penampilan wiraniaga Bangga Supplier saat mengunjungi calon 
konsumen itu sopan dan rapi. Selain itu, salah satu calon konsumen 
berpendapat untuk ditingkatkan lagi kerapiannya supaya calon 






7. Menaggapi Keluhan  
Berdasarkan pada wawancara dengan ketiga partisipan eksternal 
perusahaan atau calon konsumen Bangga Supplier, terdapat kesamaan 
data yang diambil terkait preferensi dalam menanggapi keluhan. 
Menurut Lingga, 
“Selama saya mengobrol ya dengan Bangga Supplier itu menurut 
saya dia selalu open, terus kalau menjelaskannya produk itu fokus tidak 
bertele-tele, jadinya profesional seperti itu.” 
 
Menurut Zaka, 
“Kalau selama ini sih, balik lagi belum ada keluhan mas ya. Tapi 
kalau buat untuk ditanya menanggapi dengan bijak, ya bijak mas 
menanggapinya dan dapat menyakinkan saya bahwa penawaran 
mereka itu memang diperlukan gitu. Jadi bijak lah pokoknya.” 
 
Dan menurut Rifat, 
“Untuk saat ini wiraniaga Bangga Supplier sudah cukup baik 
menanggapi keluhan dengan bijak dan memberikan pengertian untuk 
konsumen.” 
 
Berdasarkan berbagai macam pendapat partisipan eksternal 
perusahaan atau calon konsumen usaha, dapat disimpulkan bahwa 
wiraniaga Bangga Supplier dalam menaggapi keluhan dengan bijak dan 
memberikan pengertian.  Selain itu, salah satu calon konsumen 
berpendapat bahwa walaupun tidak memiliki keluhan. Akan tetapi, 
wiraniaga Bangga Supplier dapat menyakinkan calon konsumen bahwa 








8. Meyakinkan Dalam Menyampaikan Produk Yang Ditawarkan 
Berdasarkan pada wawancara dengan ketiga partisipan eksternal 
perusahaan atau calon konsumen Bangga Supplier, terdapat kesamaan 
data yang diambil terkait preferensi meyakinkan dalam meyampaikan 
produk yang ditawarkan. Menurut Lingga, 
“Hehe, awalnya mungkin bisa dibilang masih awal jadi saya masih 
ragu-ragu sedikit kemudian setelah diberitahu ya saya jadi paham.” 
 
Menurut Zaka, 
“Iya mas. Awalnya saya tidak tertarik sih karena kan saya 
orangnya jarang suka yang kayak gitu-gitu tapi lama-kelaman ya saya 
mulai tertarik dengan penawaran Bangga Suppliernya.” 
 
Dan menurut Rifat, 
“Untuk saat ini wiraniaga Bangga Supplier menurut saya sudah 
cukup meyakinkan ya dengan presentasi yang diberikan untuk 
meyakinkan konsumen ya seperti itu menurut sekarang.” 
 
Berdasarkan berbagai macam pendapat partisipan eksternal 
perusahaan atau calon konsumen usaha, dapat disimpulkan bahwa 
wiraniaga Bangga Supplier meyakinkan dalam menyampaikan produk 
yang ditawarkan. Selain itu, terdapat salah satu calon konsumen yang 
berpendapat bahwa awalnya ragu atau tidak tertarik dengan Bangga 
Supplier, kemudian setelah dijelaskan mulai paham dan tertarik. 
9. Memberikan Pesan-Pesan Motivasi Kepada Calon Konsumen 
Berdasarkan pada wawancara dengan ketiga partisipan eksternal 
perusahaan atau calon konsumen Bangga Supplier, terdapat kesamaan 
data yang diambil terkait preferensi dalam memberikan pesan-pesan 





“Pesan-pesan motivasi ya, mungkin bisa dibilang semangat kerja 
kali ya, karena sudah dekat juga dengan Bangga Supplier. Jadi 
kadang-kadang bisa memberi pesan-pesan motivasi gitu.” 
 
Menurut Zaka, 
“Kadang-kadang sih suka bantu mas, kasi motivasi seperti kerja 
yang rajin dan semangat, soalnya kan kalau kerja dengan lemes kan 
ngga baik juga gitu jadi saling sharing lah gitu mas.” 
 
Dan menurut Rifat, 
“Untuk motivasi menurut saya sih masih agak kurang ya, untuk 
motivasi untuk pembeli untuk memberikan motivasi agar konsumen itu 
bisa tertarik membeli produk Bangga Supplier. Mungkin itu salah satu 
poin yang bisa ditingkatkan untuk kedepannya.” 
 
Berdasarkan berbagai macam pendapat partisipan eksternal 
perusahaan atau calon konsumen usaha, dapat disimpulkan bahwa 
wiraniaga Bangga Supplier memberikan pesan-pesan motivasi kepada 
calon konsumen seperti memberikan semangat dalam bekerja. Selain 
itu, salah satu calon konsumen berpendapat bahwa kurang memberikan 
pesan motivasi kepada calon konsumen dan memberikan saran untuk 
ditingkatkan lagi dalam memberikan motivasi kepada calon konsumen 
untuk kedepannya. 
10. Memulai Perkataan Awal Dengan Calon Konsumen 
Berdasarkan pada wawancara dengan ketiga partisipan eksternal 
perusahaan atau calon konsumen Bangga Supplier, terdapat kesamaan 
data yang diambil terkait preferensi dalam memulai perkataan awal 
dengan calon konsumen. Menurut Lingga, 
“Perkataan awal itu biasanya diajak bercerita dulu, terus 







“Awalnya sih selalu salam mas dan kemudian ngobrol-ngobrol 
sambil menawarkan produknya. Jadi ngobrol-ngobrol ringan dulu sih, 
kan kalau langsung memulai obrolan langsung to the point ke 
produknya kan ngga ini juga kan mas ya, jadi kadang ada omong-
omongan ini juga lah mas.” 
 
Dan menurut Rifat, 
“Ya Awalnya untuk seperti biasa ya mungkin salam, terus 
bercerita Bangga Suppliernya mungkin seperti itu lah, seperti biasa 
salah dulu setelah itu bercerita begitu.” 
 
Berdasarkan berbagai macam pendapat partisipan eksternal 
perusahaan atau calon konsumen usaha, dapat disimpulkan bahwa cara 
wiraniaga Bangga Supplier dalam memulai perkataan awal dengan 
konsumen tidak langsung menawarkan produknya ke calon konsumen, 
kemudian memulai perkataan dengan salam, bercerita atau ngobrol-
ngobrol terlebih dahulu mengenai hal-hal yang menjadi ketertarikan 
calon konsumen. Setelah itu baru masuk dalam menawarkan 
produknya. 
11. Saran Untuk Pemasaran Personal Selling Bangga Supplier 
Berdasarkan pada wawancara dengan ketiga partisipan eksternal 
perusahaan atau calon konsumen Bangga Supplier, terdapat kesamaan 
data yang diambil terkait preferensi saran untuk pemasaran personal 
selling Bangga Supplier. Menurut Lingga, 
“Untuk saat ini sih kalau saran saya kalau bisa jangan berhenti ini 
lah melakukan kegiatan pemasaran, supaya kerjasama dengan 









“Sarannya sih untuk wiraniaganya Bangga Supplier dalam 
menyampaikan informasi itu menggunakan kalimat yang mudah 
dipahami, sebenarnya sih udah paham mas customer tuh, tapi 
terkadang bahasanya terlalu sulit lah untuk kaum awam mungkin. Jadi 
menentukan kalimat yang mudah dipahami aja terus kemudian dalam 
melakukan pemasaran ditingkatkan lagi dan semangat itu sih.” 
 
Dan menurut Rifat, 
“Untuk saat ini ya mungkin ditingkatkan lagi presentasi dalam 
menyajikan barangnya seperti harga-harganya, barang yang 
disediakan itu apa saja gitu, dijelaskan secara singkat, padat, dan 
jelas.” 
 
Berdasarkan berbagai macam pendapat partisipan eksternal 
perusahaan atau calon konsumen usaha, dapat disimpulkan bahwa saran 
untuk pemasaran personal selling Bangga Supplier itu jangan berhenti 
dalam melakukan pemasaran dan ditingkatkan lagi dalam melakukan 
pemasaran. Selain itu, salah satu calon konsumen memberikan saran 
untuk memberhatikan durasi waktu dalam melakukan presentasi supaya 
informasi yang disampaikan bisa singkat, padat, dan jelas. 
4.4 Analisa Lingkungan Strategis 
Analisis lingkungan strategis berkaitan dengan kondisi internal 
perusahaan. Dalam melakukan analisis ini peneliti menggunakan kelebihan dan 
kekurangan setiap divisi usaha seperti keuangan, pemasara, sumber daya 
manusia, dan operasional untuk mengetahui keadaan Bangga Supplier saat ini. 
Narasumber untuk analisis lingkungan strategi adalah Angga Dwi Saputra 








Berdasarkan pada wawancara dengan partisipan internal 
perusahaan yaitu Angga Dwi Saputra selaku pemilik usaha Bangga 
Supplier yang mengatakan, 
“Nah, dalam mengelola keuangan Bangga Supplier kita itu 
menggunakan sistem pencatatan yang jelas dibantu dengan 
menggunakan software yang berada di laptop dan di handphone.  
Selain itu, ini juga menjadikan pencatatan yang terbuka dan 
memudahkan bagi internal Bangga Supplier dan dalam mengelola 
keuangan kita juga menggunakan rekening khusus supaya tidak 
terjadi percampuran antara duit usaha dengan duit pribadi.” 
 
Berdasarkan hasil wawancara tersebut dapat disimpulkan 
bahwa kelebihan dari sisi keuangan Bangga Supplier saat ini adalah 
sudah cukup sistematis dengan bantuan software yang bisa 
meringankan pekerjaan dan meminimalisir kesalahan. 
b. Kekurangan 
Berdasarkan pada wawancara dengan partisipan internal 
perusahaan yaitu Angga Dwi Saputra selaku pemilik usaha Bangga 
Supplier yang mengatakan, 
“Mungkin Kelemahan dari sistem pencatatan kita itu agak 
sedikit telat sehingga menyebabkan terjadi kesalahan dalam 
penjumlahan sehingga menimbulkan tidak balance antara data 
dengan yang dimasukan kedalamsoftware.” 
 
Berdasarkan hasil wawancara tersebut dapat disimpulkan 
bahwa kekurangan sisi keuangan Bangga Supplier saat ini adalah 








Berdasarkan pada wawancara dengan partisipan internal 
perusahaan yaitu Angga Dwi Saputra selaku pemilik usaha Bangga 
Supplier yang mengatakan, 
“Nah, kelebihan dari pemasaran kita itu pertama karena kita 
sudah menetapkan target pasar yang jelas sehingga kita tau kemana 
arah kita akan memasarkan, yang kedua kita juga mempunyai relasi 
yang baik dengan keluarga dan teman-teman dan itu memudahkan 
kita dalam pendekatan personal selling atau melakukan penawaran 
langsung dengan konsumen dan kita juga melakukan pemasaran 
melalui media sosial yang berupa instagram dan whatsapp. Akan 
tetapi emang yang paling efektif itu dengan menggunakan metode 
personal selling karena kita itu bisa lebih dekat dengan konsumen 
dan kita dapat mengetahui ketidaklanjutan tindak lanjut dari 
konsumen.” 
 
Berdasarkan hasil wawancara tersebut dapat disimpulkan 
bahwa kelebihhan sisi pemasaran Bangga Supplier saat ini adalah 
sudah menetapkan target pasar yang jelas, memiliki relasi dari 
keluarga dan teman, sudah memanfaatkan media sosial seperti 
Instagram, dan sudah bekerjasama dengan beberapa konsumen 
target pasar. 
b. Kekurangan 
Berdasarkan pada wawancara dengan partisipan internal 
perusahaan yaitu Angga Dwi Saputra selaku pemilik usaha Bangga 
Supplier yang mengatakan, 
“Nah, kelemahan kita itu ketika kita sudah mendapatkan data 
mengenai calon konsumen, eksekusinya kita itu masih belum optimal 
atau pemasaraan kita masih kurang massive ya ini dikarenakan 





Bangga Supplier itu terbatas sehingga untuk kegiatan pemasaran itu 
biayanya kurang banyak sehingga kita dalam melakukan pemasaran 
masih dilakukan dengan kemampuan pribadi dan untuk 
menggencarkan lagi kita harus lebih massive lagi dalam melakukan 
pemasaran.” 
 
Berdasarkan hasil wawancara tersebut dapat disimpulkan 
bahwa kelemahan sisi pemasaran Bangga Supplier saat ini adalah 
dalam melakukan eksekusi konsumen belum optimal atau 
pemasarannya kurang massive dan modal untuk dianggarkan dalam 
kegiatan pemasaran terbatas. 
3. Sumber Daya Manusia 
a. Kelebihan 
Berdasarkan pada wawancara dengan partisipan internal 
perusahaan yaitu Angga Dwi Saputra selaku pemilik usaha Bangga 
Supplier yang mengatakan, 
“Nah, untuk kelebihan dari SDM Bangga Supplier ini yang 
pertama kita sudah memiliki pengalaman lebih dibidang supplier 
karena memang basicnya dari owner nya pemilik Bangga Supplier 
ini sudah menjalankan usaha supplier sebelum mendirikan Bangga 
Supplier, untuk yang kedua kita ini sudah menetapkan jobdesc bagi 
masing-masing setiap divisi sehingga setiap divisi ini dapat 
menjalankan tugasnya dengan semaksimal mungkin sesuai dengan 
jobdesc yang telah diberikan, dan yang ketiga karena proses 
hubungan kerjasama antara kedua owner ini cukup baik sehingga 
kekompakan yang timbul dari Bangga Supplier ini dapat mengatasi 
kekurangan-kekurangan yang ada.” 
 
Berdasarkan hasil wawancara tersebut dapat disimpulkan 
bahwa kelebihan sisi SDM Bangga Supplier saat ini adalah memiliki 





description yang jelas dan kemudahan berkomunikasi antar tim 
sehingga terciptanya kekompakan antar tim. 
b. Kekurangan 
Berdasarkan pada wawancara dengan partisipan internal 
perusahaan yaitu Angga Dwi Saputra selaku pemilik usaha Bangga 
Supplier yang mengatakan, 
“Kalau kekurangannya itu karena kita dikelola oleh dua orang 
sehingga terjadi sesuatu tumpang tindih antara setiap divisi 
sehingga ini akan menyebabkan ketidakfokusan terhadap setiap 
divisi yang telah ditentukan untuk menjalankan usaha ini.” 
 
Berdasarkan hasil wawancara tersebut dapat disimpulkan 
bahwa kelemahan sisi SDM Bangga Supplier saat ini adalah 
kurangannya anggota yang dimiliki mengakibatkan tumpang tindih 




Berdasarkan pada wawancara dengan partisipan internal 
perusahaan yaitu Angga Dwi Saputra selaku pemilik usaha Bangga 
Supplier yang mengatakan, 
“Nah, kelebihan yang dimiliki Bangga Supplier itu yang 
pertama kita memberikan pelayanan yang terbaik kepada 
konsumen, yang kedua kita menjamin bahwa ketersediaan bahan 
yang dibutuhkan konsumen itu kita akan selalu ada, yang ketiga kita 
memiliki SOP dalam pelayanan. Jadi ketika ada pesanan yang 
mendadak atau pesanan dengan kuantitas yang lebih besar dari 





Berdasarkan hasil wawancara tersebut dapat disimpulkan 
bahwa kelebihan sisi operasional Bangga Supplier saat ini adalah 
dapat memberikan pelayanan yang baik kepada konsumen, 
menjamin ketersediaan barang yang dibutuhkan konsumen, dan 
sudah adanya SOP untuk menjaga kualitas layanan. 
b. Kekurangan 
Berdasarkan pada wawancara dengan partisipan internal 
perusahaan yaitu Angga Dwi Saputra selaku pemilik usaha Bangga 
Supplier yang mengatakan, 
“Nah, untuk kelemahan dari Bangga Supplier ini yang pertama 
tadi kan dikarenakan modal kita yang terbatas sehingga untuk 
metode pengiriman barang kita masih menggunakan sepeda motor 
dan itupun dimiliki oleh masing-masing owner bukan milik 
perusahaan, kita memanfaatkan aset yang ada untuk semaksimal 
mungkin, yang kedua itu dengan menggunakan sepeda motor 
terkadang ketika terjadi orderan yang lebih besar atau jumlahnya 
kuantitas lebih banyak kita tidak bisa menggunakan motor karena 
yang pertama itu bisa merusak kualitas dari barang tersebut, yang 
kedua untuk mengurangi resiko kecelakaan. Jadi dengan 
keterbatasan modal yang ada kita menggunakan asset yang 
seadanya seperti kendaraan sepeda motor dan cara kita untuk 
mengatasi kelebihan pesanan atau pesanan yang meningkat tidak 
seperti biasanya kita sudah bekerja sama dengan rental mobil, jadi 
sewaktu-waktu ketika ada pesanan yang cukup meningkat kita bisa 
menyewa mobil tersebut.” 
 
Berdasarkan hasil wawancara tersebut dapat disimpulkan 
bahwa kelemahan sisi operasional Bangga Supplier saat ini adalah 
masih menggunakan sepeda motor saja. Ketika terjadi pesanan 
dalam kuantitas besar mengakibatkan kurang mendukung efektifitas 





kualitas barang, resiko kecelakaan, dan harus bolak-balik dalam 
pembelian maupun pengantaran barang tersebut. 
4.5 Analisa Strategi  
Analisa Strategi dilakukan untuk mengetahui inti dari masing-masing data 
yang diambil dari proses wawancara terkait dengan pemasaran personal selling 
baik dari sudut pandang pemilik Bangga Supplier, preferensi target konsumen 
utama Bangga Supplier, dan preferensi target calon konsumen utama Bangga 
Supplier. Hal ini dilakukan untuk mempermudah dalam menemukan titik berat 
atau permasalahan dalam penelitian. Berikut merupakan informasi yang 
didapat: 
Tabel 4.4 
Informasi Personal Selling Bangga Supplier 






Melakukan pemetaan calon konsumen di sektor 
perhotelan dan kuliner yang berada di Kota 
Malang menggunakan internet dan relasi 





Melakukukan forecasting sebagai bahan 
patokan dan menggunakan data yang sudah 
dimilikinya. Setelah itu, pendekatan dengan 
calon konsumen dan melihat kondisi saat 
berbicara dengan calon konsumen, kemudian 





Memilih calon konsumen terdekat. Cara dalam 
mendapatkan informasi lokasi wilayah 
konsumen memanfaatkan kemajuan teknologi 
menggunakan google maps. 
 Kendala Tidak memiliki kendala, karena sudah 











Melakukan pengamatan dari calon konsumen 
dengan melihat raut muka atau ekspresinya. 
Setelah itu, melakukan basa-basi terlebih 
dahulu untuk mencairkan suasana, kemudian 





Melakukan penyesuaian dengan reaksi calon 




Memiliki SOP dalam penampilan yaitu harus 
rapi, menggunakan kemeja, menggunakan 
celana panjang, menggunakan sepatu. Setelah 
itu, mempersiapkan segala hal sebelum 
disampaikan ke calon konsumen yaitu 
mengenai produknya, detail produknya, jenis 




Melakukan senyuman, berjabat tangan, 
melakukan salam, melakukan basa-basi 
dengan calon konsumen, memperhatikan 
etika dalam sopan santun dan berbahasanya, 
serta melakukan penawaran produknya 
dengan jelas. 
Kendala Grogi sehingga membuat pesan yang akan 







Pertama memperkenalkan jenis produknya 
seperti bahan sembako, buah-buahan, daging, 
dan sayuran kemudian memberi tahu benefit 
jika melakukan kerjasama. Selain itu, 
memperhatikan bagaimana cara 
berkomunikasinya dengan calon konsumen 
supaya mengetahui secara jelas mengenai 




Mengungkapkan keunggulan seperti gratis 
biaya kirim, pengiriman tepat waktu, barang 
selalu ada, jika barang tidak disertai nota 
barang tersebut gratis, kemudian memberikan 
bantuan pembiayaan kepada perusaan mitra 
pada saat melakukan kegiatan apabila sudah 
melakukan kerjasama dengan Bangga 
Supplier.  














Pertama menampung semua keluhan dari 
calon konsumen seperti harga yang 
kemahalan, jumlah pesanan, dan jenis 
barangnya. Setelah itu, dari keluhan tersebut 
memberikan pengertian kepada calon 
konsumen dan meyakinkan calon konsumen 




Tetap berusaha menawarkannya, dan tidak 
menyerah dengan keadaan. Karena 
kemungkinan calon konsumen yang sedang 
dituju tersebut masih memiliki supplier lain 
dan kemungkinan disuatu waktu nanti 
hubungan tersebut putus. Selain itu, dengan 
lapang dada, menyampaikan dengan halus, 
dan memberikan identitas perusahaan seperti 
kartu nama supaya pada saat calon konsumen 




Meyakinkan kembali mengenai produknya, 
memberikan pengertian kembali, 
memberitahu kembali mengenai benefitnya, 
dan memberitahu keunggulan mengenai 
pengalaman. intinya membuat yakin calon 
konsumen, ketika calon konsumen sudah 
merasa yakin dengan penawaran yang sudah 
diberikan, kemungkinan calon konsumen 
yakin untuk bekerjasama. 




Melihat gerak-gerik atau raut muka dari calon 





Dengan manayakan kembali mengenai 
kepastian penawaran dan kesiapan 




Terlihat pada saat melakukan pesanan 
mengenai barang apa saja yang di butuhkan 
oleh calon konsumen. 
Kendala Tidak mengetahui apakah calon konsumen itu 














Pertama memberikan waktu kepada calon 
konsumen untuk berfikir untuk menentukan 
keputusan. Setelah itu, dapat menyakan 
kembali mengenai keputusan tersebut apakah 
tertarik atau tidak.  
Kendala Kurang meluangkan waktu untuk 
menindaklanjuti calon konsumen. Karena 
sibuk dengan konsumen yang sudah 
bekerjasama sehingga pada tahap ini belum 
maksimal. 
 Sumber: Data diolah, 2020 
 
Tabel 4.5 
Informasi Personal Selling Konsumen Utama 











Komunikasi dalam menyampaikan produk 
oleh Bangga Supplier saat ini sudah baik. 
Selain itu, terdapat salah satu konsumen 
yang berpendapat bahwa wiraniaga Bangga 
Supplier dalam menyampaikan produk 
sedikit grogi sehingga perlu ditingkatkan 




Informasi yang dijelaskan oleh Bangga 
Supplier mengenai suatu produk jelas dan 




Konsumen pernah mengalami keluhan 
mengenai suatu produk dan wiraniaga 
Bangga Supplier dapat memberikan solusi 
atau pengertian kepada konsumen. Selain 
itu, terdapat konsumen yang beranggapan 
bahwa wiraniaga Bangga Supplier bisa 
menjawab atau mengatasi keluhan walaupun 





Wiraniaga Bangga Supplier dapat menjalin 
hubungan baik dengan konsumen dan mau 
bekerjasama dengan Bangga Supplier. 
Selain itu, salah satu konsumen berpendapat 







Lanjutan Tabel 4.5 
 Sikap Terhadap 
Konsumen 
Sikap wiraniaga Bangga Supplier terhadap 
konsumen sopan, baik, dan menghormati. 
Selain itu, konsumen berpendapat bahwa 




Penampilan wiraniaga Bangga Supplier saat 
mengunjungi konsumen itu sopan dan rapi. 
Selain itu, salah satu konsumen berpendapat 
untuk baju atau kemeja dimasukkan karena 
beranggapan lebih rapi. Akan tetapi, 
konsumen juga paham karena model baju 
yang seharusnya dikeluarkan dan terdapat 
konsumen yang beranggapan bahwa 
Menaggapi 
Keluhan 
Wiraniaga Bangga Supplier dapat 
menaggapi keluhan dengan bijak dan 
memberikan pengertian.  Selain itu, 
konsumen berpendapat bahwa walaupun 
tidak memiliki keluhan. Akan tetapi, 
konsumen tersebut yakin bahwa wiraniaga 







Wiraniaga Bangga Supplier meyakinkan 
dalam menyampaikan produk yang 
ditawarkan sehingga dapat terjalin 
kerjasama dengan konsumen. Selain itu, 
terdapat konsumen yang berpendapat bahwa 






Wiraniaga Bangga Supplier memberikan 
pesan-pesan motivasi kepada konsumen. 
Selain itu, salah satu konsumen berpendapat 
bahwa tidak memberikan pesan motivasi 
kepada konsumen dan terdapat juga 
konsumen yang memberikan saran untuk 
selalu memberikan motivasi kepada 
konsumen karena hal ini berpengaruh 
terhadap semangat konsumen dalam 
















Wiraniaga Bangga Supplier dalam memulai 
perkataan awal dengan konsumen tidak 
langsung menawarkan produknya ke 
konsumen, kemudian memulai perkataan 
dengan menanyakan kabar, berkomunikasi 
mengenai hal-hal yang menjadi ketertarikan 
konsumen, dan berkomunikasi mengenai 
tema yang sedang hangat di lingkup 
masyarakat. Setelah itu baru masuk dalam 






Saran untuk pemasaran personal selling 
Bangga Supplier itu digencarkan dalam 
melakukan pemasaran supaya meningkatkan 
brand awareness dan memperbanyak lagi 
mitra bisnisnya, karena salah satu konsumen 
beranggapan Bangga Supplier punya 
kopetensi yang cukup untuk menambah 
jaringan rekan bisnis yang lain dan dari 
semua aspek Bangga Supplier sudah 
mencukupi untuk bekerjasama atau 
menambah bisnis baru. Selain itu, salah satu 
konsumen memberikan saran untuk 
memberhatikan durasi waktu dalam 
melakukan presentasi. 
 Sumber: Data diolah, 2020 
 
Tabel 4.6 
Informasi Personal Selling Calon Konsumen Utama 











Komunikasi dalam menyampaikan produk oleh 
Bangga Supplier saat ini sudah baik. Selain itu, 
terdapat salah satu calon konsumen yang 
berpendapat bahwa komunikasi wiraniaga 




Informasi yang dijelaskan oleh Bangga Supplier 
mengenai suatu produk jelas dan calon 
konsumen paham mengenai informasi tersebut. 
Mengatasi 
Keluhan 
Ketiga calon konsumen tersebut tidak atau belum 












Wiraniaga Bangga Supplier dapat menjalin 
hubungan baik dengan calon konsumen. 
Selain itu, salah satu calon konsumen 
berpendapat bahwa suatu saat dibutuhkan 
untuk sharing atau sekedar ngobrol Bangga 
Supplier bisa datang dan membantu. 
Sikap Terhadap 
Konsumen 
Sikap wiraniaga Bangga Supplier terhadap 
konsumen sopan dan bertanggungjawab. 
Selain itu, salah satu calon konsumen 





Penampilan wiraniaga Bangga Supplier saat 
mengunjungi calon konsumen itu sopan dan 
rapi. Selain itu, salah satu calon konsumen 
berpendapat untuk ditingkatkan lagi 




Wiraniaga Bangga Supplier dalam 
menaggapi keluhan dengan bijak dan 
memberikan pengertian.  Selain itu, salah 
satu calon konsumen berpendapat bahwa 
walaupun tidak memiliki keluhan. Akan 
tetapi, wiraniaga Bangga Supplier dapat 
menyakinkan calon konsumen bahwa 






Wiraniaga Bangga Supplier meyakinkan 
dalam menyampaikan produk yang 
ditawarkan. Selain itu, terdapat salah satu 
calon konsumen yang berpendapat bahwa 
awalnya ragu atau tidak tertarik dengan 
Bangga Supplier, kemudian setelah 






Wiraniaga Bangga Supplier memberikan 
pesan-pesan motivasi kepada calon 
konsumen seperti memberikan semangat 
dalam bekerja. Selain itu, salah satu calon 
konsumen berpendapat bahwa kurang 
memberikan pesan motivasi kepada calon 
konsumen dan memberikan saran untuk 
ditingkatkan lagi dalam memberikan 
















Cara wiraniaga Bangga Supplier dalam 
memulai perkataan awal dengan konsumen 
tidak langsung menawarkan produknya ke 
calon konsumen, kemudian memulai 
perkataan dengan salam, bercerita atau 
ngobrol-ngobrol terlebih dahulu mengenai 
hal-hal yang menjadi ketertarikan calon 
konsumen. Setelah itu baru masuk dalam 
menawarkan produknya. 




Saran untuk pemasaran personal selling 
Bangga Supplier itu jangan berhenti dalam 
melakukan pemasaran dan ditingkatkan lagi 
dalam melakukan pemasaran. Selain itu, 
salah satu calon konsumen memberikan 
saran untuk memberhatikan durasi waktu 
dalam melakukan presentasi supaya 
informasi yang disampaikan bisa singkat, 
padat, dan jelas. 
Sumber: Data diolah, 2020 
 
4.5.1 Identifikasi Masalah 
Setelah mengetahui informasi dari berbagai pihak terkait dengan personal 
selling. Kemudian akan dilakukan pemeriksaan silang antara data dari pemilik 
usaha, preferensi konsumen utama usaha, dan preferensi calon konsumen 
utama usaha untuk mencari permasalahan yang ada baik dari segi mencari 
calon konsumen, pendekatan, presentasi dan demonstrasi, mengatasi 
keberatan, penutupan, tindak lanjut dan pemeliharaan, preferensi konsumen 
utama, dan preferensi calon konsumen, serta mengetahui saran yang diberikan 
oleh konsumen utama dan calon konsumen utama untuk Bangga Supplier. Hal 
ini dilakukan untuk mempermudah proses penelitian dalam memecahkan 






1. Tahap Pendekatan 
a. Kurang optimalnya pada tahap pendekatan 
Berdasarkan data yang diperoleh dari narasumber, dapat diketahui 
bahwa saat ini Bangga Supplier kurang meminimalisir rasa grogi. Dapat 
disimpulkan bahwa pada permasalahan kurang optimalnya pada tahap 
pendekatan, hal yang perlu dilakukan adalah informasi terkait 
menghilangkan rasa grogi atau cara meningkatkan percayadiri. 
2. Tahap Presentasi dan Demonstrasi 
a. Kurang optimalnya pada tahap presentasi dan demonstrasi 
Berdasarkan data yang diperoleh dari narasumber, dapat diketahui 
bahwa saat ini Bangga Supplier kurang mempertimbangkan durasi 
waktu dalam melakukan penawaran. Dapat disimpulkan bahwa pada 
permasalahan kurang optimalnya pada tahap presentasi dan 
demonstrasi, hal yang perlu dicari adalah informasi terkait cara 
melakukan penawaran. 
3. Tahap Mengatasi Keberatan 
a. Kurang optimalnya pada tahap mengatasi keberatan 
Berdasarkan data yang diperoleh dari narasumber, dapat diketahui 
bahwa saat ini Bangga Supplier belum memaksimalkan tahap 
mengatasi keberatan mengakibatkan calon konsumen tidak menerima 
tawaran tersebut. Dapat disimpulkan bahwa pada permasalahan kurang 
optimalnya pada tahap mengatasi keberatan, hal yang perlu dicari 






4. Tahap Penutupan 
a. Kurang optimalnya pada tahap penutupan 
Berdasarkan data yang diperoleh dari narasumber, dapat diketahui 
bahwa saat ini Bangga Supplier tidak dapat mengetahui calon 
konsumen utama itu tertarik untuk bekerjasama atau tidak. Dapat 
disimpulkan bahwa pada permasalahan kurang optimalnya pada tahap 
penutupan, hal yang perlu dicari adalah informasi terkait ketertarikan 
dalam bekerjasama. 
5. Tahap Tindak Lanjut dan Pemeliharaan 
a. Kurang optimalnya pada tahap tindak lanjut dan pemeliharaan 
Berdasarkan data yang diperoleh dari narasumber, dapat diketahui 
bahwa saat ini Bangga Supplier kurang meluangkan waktu untuk 
menindaklanjuti calon konsumen usaha. Dapat disimpulkan bahwa 
pada permasalahan kurang optimalnya pada tahap tindak lanjut dan 
pemeliharaan, hal yang perlu dicari adalah cara meluangkan waktu 
dengan calon konsumen usaha. 
 
4.6 Pembahasan 
Penerapan personal selling di usaha Bangga Supplier sangat diperlukan 
untuk menambah calon konsumen dan dapat meningkatkan volume penjualan. 
Tercapainya penambahan konsumen dan peningkatan volume penjualan 
dipengaruhi oleh penerapan personal selling yang sesuai dengan kebutuhan 
atau kenginan calon konsumen. Peranan personal selling selain dapat 
meningkatkan volume penjualan juga mempunyai dampak positif bagi 





keuntungan perusahaan, sehingga dapat menunjang pertumbuhan usaha 
Bangga Supplier dengan terpenuhinya laba atau keuntungan yang maksimal.  
Bentuk strategi personal selling di usaha Bangga Supplier yaitu dengan 
menerapkan tahapan personal selling, Tahapan tersebut yaitu tahap mencari 
konsumen, tahap pendekatan, tahap presentasi dan demonstrasi, tahap 
mengatasi keberatan, tahap penutupan, dan tahap tindak lanjut dan 
pemeliharaan. Pemasalahan dalam penerapan tahapan personal selling usaha 
Bangga Supplier yaitu pada tahap pendekatan calon konsumen, tahap 
presentasi dan demonstrasi, tahap mengatasi keberatan, tahap penutupan, dan 
tahap tindak lanjut. 
4.6.1 Tahap Pendekatan 
Pada tahap ini penulis akan menjabarkan data terkait dengan spesifikasi 
pada tahap awal pendekatan saat ini. Dapat diketahui bahwa saat ini Bangga 
Supplier pada tahap awal pendekatan memberikan senyuman, berjabat tangan, 
melakukan salam dan memperhatikan etika sopan santun dalam berbicara 
dengan calon konsumen, melakukan pengamatan saat bertemu dengan calon 
konsumen, mencoba untuk memahami karakter calon konsumen pada saat 
pertama melakukan penawaran, melihat ekspresi dan perlakuan calon 
konsumen, melakukan basa-basi terlebih dahulu dengan calon konsumen, 
melakukan penyesuaian dengan reaksi calon konsumen dan mengedepankan 
kepuasan konsumen, kemudian Bangga Supplier dalam berpenampilan 
memiliki SOP yaitu harus rapi, menggunakan kemeja, menggunakan celana 
panjang, dan menggunakan sepatu. Selain itu, sudah mempersiapkan segala hal 





produk, jenis produk, dan spesifikasi produk. Kendala dari pendekatan awal 
dengan calon konsumen adalah wiraniaga Bangga Supplier pada saat pertama 
bertemu dengan calon konsumen kurang meminimalisir rasa grogi atau 
canggung, hal itu terjadi karena kurang ada rasa percaya diri ketika melakukan 
tindakan atau perkataan awal sehingga pada saat first impression dengan calon 
konsumen kurang baik dan informasi yang akan disampaikan tidak maksimal. 
Apabila rasa grogi atau canggung tersebut segera diantisipasi dengan baik, 
pesan yang akan disampaikan sesuai dengan tujuan wiraniaga Bangga Supplier 
ke calon konsumen.  
Berdasarkan data yang diperoleh dari beberpa narasumber, Bangga 
Supplier perlu meningkatkan dalam tahap pendekatan calon konsumen dengan 
cara mengikuti forum diskusi atau dengan mengikuti perkumpulan supplier 
yang ada di Kota Malang. Tujuan mengikuti forum diskusi atau mengikuti 
perkumpulan supplier ini berguna untuk menambah informasi atau wawasan 
mengenai bisnis supplier lebih dalam, serta tujuan yang paling utama yaitu 
dapat meminimalisi atau menghilangkan rasa grogi saat melakukan penawaran 
dengan calon konsumen. 
4.6.2 Tahap Presentasi dan Demonstrasi 
Pada tahap presentasi dan demonstrasi dapat diketahui bahwa saat ini 
Bangga Supplier dalam presentasi dan demonstrasi memperkenalkan jenis 
produknya seperti bahan sembako, buah-buahan, daging, dan sayuran,  
mengungkapkan keunggulan Bangga Supplier seperti gratis biaya pengiriman, 
pengiriman tepat waktu, barang selalu ada, jika barang tidak disertai nota 





perusahaan mitra pada saat melakukan kegiatan apabila sudah melakukan 
kerjasama dengan Bangga Supplier. Selain itu, memperhatikan bagaimana cara 
berkomunikasinya dengan calon konsumen supaya mengetahui secara jelas 
mengenai produk yang ditawarkan oleh Bangga Supplier. Kendala dalam 
melakukan tahap presentasi dan demonstrasi dengan calon konsumen adalah 
wiraniaga Bangga Supplier kurang mempertimbangkan durasi waktu dalam 
melakukan presentasi dan demonstrasi karena terlalu lama melakukan basa-
basi dengan calon konsumen, itu terjadi karena kurang memperhatikan durasi 
waktu dalam melakukan presentasi dan demonstrasi sehingga pada saat 
meyampaikan informasi kepada calon konsumen informasi tidak dapat 
maksimal diterima oleh calon konsumen karena merasa lama dalam melakukan 
presentasi dan demonstrasi mengakibatkan calon konsumen merasa jenuh dan 
kurang nyaman. Apabila wiraniaga Bangga Supplier lebih memperhatikan 
durasi waktu dalam melakukan presentasi dan demonstrasi tersebut, pesan 
yang akan disampaikan kepada calon konsumen bisa jelas.  
Berdasarkan data yang diperoleh dari beberpa narasumber, Bangga 
Supplier perlu memperhatikan dalam melakukan tahap presentasi dan 
demonstrasi tersebut dengan cara melakukan simulasi presentasi terlebih 
dahulu supaya mengetahui membutuhkan durasi waktu berapa lama dalam 
presentasi dan demonstrasi, informasi yang akan disampaikan apa saja, dan 








4.6.3 Tahap Mengatasi Keberatan 
Pada tahap mengatasi keberatan dapat diketahui bahwa saat ini Bangga 
Supplier dalam mengatasi keberatan calon konsumen pertama melakukan 
penampungan semua keluhan atau keberatan dari calon konsumen seperti harga 
yang kemahalan, jumlah pesanan, dan jenis barangnya, kemudian dari keluhan 
tersebut memberikan pengertian kepada calon konsumen, meyakinkan calon 
konsumen untuk percaya, dan memberikan informasi mengenai keunggulan-
keunggulan yang dimiliki Bangga Supplier dibandingkan dengan pesaingnya 
supaya calon konsumen dapat bekerjasama dengan Bangga Supplier. Selain itu, 
mengunggulkan pengalaman yang sudah dimiliki Bangga Supplier. Kendala 
dalam mengatasi keberatan calon konsumen adalah karakteristik calon 
konsumen Bangga Supplier yang bermacam-macam dan tidak semua calon 
konsumen dapat menerima penawaran yang diberikan oleh Bangga Supplier 
karena mungkin sudah mendapatkan penawaran lain dari kompetitor 
mengakibatkan calon konsumen tidak dapat menerima penawaran. 
Berdasarkan data yang diperoleh dari beberpa narasumber, Bangga 
Supplier dalam melakukan tahap mengatasi keberatan tersebut menaggapi 
keluhan dengan bijak dan memberikan pengertian calon konsumen. Selain itu, 
rata-rata konsumen Bangga Supplier tidak memiliki keluhan atau keberatan 
dan salah satu konsumen tersebut yakin bahwa wiraniaga Bangga Supplier 
dapat menyelesaikan keluhan-keluhan jika suatu saat terdapat keluhan karena 







4.6.4 Tahap Penutupan 
Pada tahap penutupan dapat diketahui bahwa saat ini Bangga Supplier 
sudah melihat gerak-gerik atau raut muka dari calon konsumen untuk 
mengetahui ketertarikannya, menanyakan kembali mengenai kepastian dan 
kesiapan untuk bekerjasama dengan Bangga Supplier, jika tertarik melakukan 
kerjasama dengan Bangga Supplier selanjutnya meminta persetujuan 
melakukan kontrak kerjsama. Selain itu, Bangga Supplier meyakinkan calon 
konsumen bahwa jasa tersebut dibutuhkan dan menegaskan bahwa dengan 
bekerjasama dengan jasa supplier seperti Bangga Supplier itu akan memotong 
biaya-biaya lain jika calon konsumen membelinya langsung di pasar, itu akan 
menimbulkan banyak biaya lain, sehingga calon konsumen harus diyakinkan 
bahwa dengan menyerahkan ke Bangga Supplier mendapatkan keuntungan 
lebih. Kendala pada tahap penutupan adalah tidak dapat mengetahui apakah 
calon konsumen tersebut tertarik untuk bekerjasama atau tidak. Apabila 
wiraniaga Bangga Supplier lebih meyakinkan dalam melakukan penutupan 
tersebut, calon konsumen bisa menjalin kerjasama dengan Bangga Supplier.  
Berdasarkan data yang diperoleh dari beberpa narasumber, Bangga 
Supplier dalam melakukan tahap penutupan tersebut memberikan calon 
konsumen jeda waktu untuk memikirkan kembali apakah ingin bekerjasama 
atau tidak, kemudian wiraniaga Bangga Supplier harus menunggu kepastian 
calon konsumen dilain hari mengakibatkan proses tahapan personal selling 
semakin lama dan tidak dapat mengetahui kepastian calon konsumen utama itu 






4.6.5 Tahap Tindak Lanjut dan Pemeliharaan 
Pada tahap tindak lanjut dan pemeliharaan dapat diketahui bahwa saat ini 
Bangga Supplier sudah memberikan spare waktu kepada calon konsumen 
untuk menentukan keputusan, kemudian menyakan kembali mengenai 
keputusan tersebut apakah tertarik atau tidak, dan menjalin hubungan baik 
dengan calon konsumen. Selain itu, wiraniaga Bangga Supplier memberikan 
pesan-pesan motivasi kepada calon konsumen. Kendala pada tahap tindak 
lanjut dan pemeliharaan adalah tim Bangga Supplier kurang dapat meluangkan 
waktu untuk melakukan tahap tindak lanjut dan pemeliharaan dan untuk pesan-
pesan motivasi masih agak kurang, hal ini karena tim Bangga Supplier sibuk 
mengurusi konsumen yang sudah bekerjasama dengan Bangga Supplier. 
Apabila wiraniaga Bangga Supplier dapat meluangkan waktu untuk melakukan 
tahap tindak lanjut tersebut, kemungkinan banyak calon konsumen bisa 
menjalin kerjasama dengan Bangga Supplier. 
Berdasarkan data yang diperoleh dari beberpa narasumber, Bangga 
Supplier dalam melakukan tahap tindak lanjut dan pemeliharaan perlu 
meluangkan waktu dengan calon konsumen untuk memastikan bagaimana 
kelanjutan dari kepastian kerjasama dengan Bangga Supplier sehingga tidak 
menunggu sesuatu yang tidak pasti dan untuk pesan-pesan motivasi kepada 
calon konsumen perlu ditingkatkan lagi supaya calon konsumen bisa tertarik 








4.7 Implikasi Hasil Penelitian 
Pada tahap ini penulis akan menentukan strategi yang sesuai untuk 
digunakan oleh Bangga Supplier sesuai dengan permasalahan yang ditemukan 
selama berjalannya proses penelitian. Strategi yang akan disarankan juga 
berdasarkan pertimbangan kemampuan internal dari usaha Bangga Supplier 
supaya dapat dilaksanakan kedepannya. 
4.7.1 Tahap Pendekatan 
Berdasarkan pemaparan data pada pembahasan sebelumnya, dapat 
diketahui bahwa saat ini Bangga Supplier pada tahap awal pendekatan 
memberikan senyuman, berjabat tangan, melakukan salam dan memperhatikan 
etika sopan santun dalam berbicara dengan calon konsumen, melakukan 
pengamatan saat bertemu dengan calon konsumen, mencoba untuk memahami 
karakter calon konsumen pada saat pertama melakukan penawaran, melihat 
ekspresi dan perlakuan calon konsumen, melakukan basa-basi terlebih dahulu 
dengan calon konsumen, melakukan penyesuaian dengan reaksi calon 
konsumen dan mengedepankan kepuasan konsumen, kemudian Bangga 
Supplier dalam berpenampilan memiliki SOP yaitu harus rapi, menggunakan 
kemeja, menggunakan celana panjang, dan menggunakan sepatu. Selain itu, 
sudah mempersiapkan segala hal yang ingin disampaikan ke calon konsumen 
yaitu mengenai produk, detail produk, jenis produk, dan spesifikasi produk. 
Kendala dari pendekatan awal dengan calon konsumen adalah wiraniaga 
Bangga Supplier pada saat pertama bertemu dengan calon konsumen kurang 
meminimalisir rasa grogi atau canggung, itu terjadi karena kurang ada rasa 





first impression dengan calon konsumen kurang baik dan informasi yang akan 
disampaikan tidak maksimal.   
Maka harus ditingkatkan lagi rasa percaya diri ketika melakukan 
pendekatan calon konsumen dengan cara mengikuti forum diskusi atau dengan 
mengikuti perkumpulan supplier yang ada di Kota Malang. Tujuan mengikuti 
forum diskusi atau dengan mengikuti perkumpulan supplier ini berguna untuk 
menambah informasi atau wawasan mengenai bisnis supplier lebih dalam, 
serta tujuan yang paling utama yaitu dapat meminimalisi atau menghilangkan 
rasa grogi saat melakukan penawaran dengan calon konsumen. 
4.7.2 Tahap Presentasi dan Demonstrasi 
Pada tahap presentasi dan demonstrasi dapat diketahui bahwa saat ini 
Bangga Supplier dalam presentasi dan demonstrasi memperkenalkan jenis 
produknya seperti bahan sembako, buah-buahan, daging, dan sayuran,  
mengungkapkan keunggulan Bangga Supplier seperti gratis biaya pengiriman, 
pengiriman tepat waktu, barang selalu ada, jika barang tidak disertai nota 
barang tersebut gratis, kemudian memberikan bantuan pembiayaan kepada 
perusahan mitra pada saat melakukan kegiatan apabila sudah melakukan 
kerjasama dengan Bangga Supplier. Selain itu, memperhatikan bagaimana cara 
berkomunikasi dengan calon konsumen supaya mengetahui secara jelas 
mengenai produk yang ditawarkan oleh Bangga Supplier. Kendala dalam 
melakukan presentasi dan demonstrasi dengan calon konsumen adalah 
wiraniaga Bangga Supplier kurang mempertimbangkan durasi waktu dalam 
melakukan presentasi dan demonstrasi karena terlalu lama melakukan basa-





waktu dalam melakukan presentasi dan demonstrasi sehingga pada saat 
meyampaikan informasi kepada calon konsumen informasi tidak dapat 
maksimal diterima oleh calon konsumen karena merasa lama dalam melakukan 
presentasi dan demonstrasi mengakibatkan calon konsumen merasa jenuh dan 
kurang nyaman.  
Maka Bangga Supplier harus memperhatikan lagi dalam melakukan tahap 
presentasi dan demonstrasi tersebut dengan cara melakukan simulasi presentasi 
terlebih dahulu supaya mengetahui membutuhkan durasi waktu berapa lama 
dalam presentasi dan demonstrasi, informasi yang akan disampaikan apa saja, 
dan menggunakan bahasa yang mudah dipahami supaya pesan yang akan 
disampaikan kepada calon konsumen bisa jelas. Intinya singkat, padat, dan 
jelas. 
4.7.3 Tahap Mengatasi Keberatan 
Pada tahap mengatasi keberatan dapat diketahui bahwa saat ini Bangga 
Supplier dalam mengatasi keberatan calon konsumen pertama melakukan 
penampungan semua keluhan atau keberatan dari calon konsumen seperti harga 
yang kemahalan, jumlah pesanan, dan jenis barangnya, kemudian dari keluhan 
tersebut memberikan pengertian kepada calon konsumen, meyakinkan calon 
konsumen untuk percaya, dan memberikan informasi mengenai keunggulan-
keunggulan yang dimiliki Bangga Supplier dibandingkan dengan pesaingnya 
supaya calon konsumen dapat bekerjasama dengan Bangga Supplier. Selain itu, 
juga mengunggulkan pengalaman yang sudah dimiliki Bangga Supplier. 
Kendala dalam mengatasi keberatan calon konsumen adalah karakteristik calon 





konsumen dapat menerima penawaran yang diberikan oleh Bangga Supplier 
karena mungkin sudah mendapatkan penawaran lain dari kompetitor 
mengakibatkan calon konsumen tidak dapat menerima penawaran.   
Maka tim Bangga Supplier perlu mengenali keberatan yang tersembunyi 
dan memandang keberatan tersebut sebagai peluang bagi Bangga Supplier 
untuk dapat memberikan lebih banyak informasi, serta dapat mengubah 
keberatan tersebut menjadi alasan calon konsumen untuk membeli. 
4.7.4 Tahap Penutupan 
Pada tahap penutupan dapat diketahui bahwa saat ini Bangga Supplier 
sudah melihat gerak-gerik atau raut muka dari calon konsumen untuk 
mengetahui ketertarikannya, menanyakan kembali mengenai kepastian dan 
kesiapan untuk bekerjasama dengan Bangga Supplier, jika tertarik melakukan 
kerjasama dengan Bangga Supplier selanjutnya meminta persetujuan 
melakukan kontrak kerjsama. Selain itu, Bangga Supplier meyakinkan calon 
konsumen bahwa jasa tersebut dibutuhkan dan menegaskan bahwa dengan 
bekerjasama dengan jasa supplier seperti Bangga Supplier itu akan memotong 
biaya-biaya lain jika calon konsumen membelinya langsung di pasar, itu akan 
menimbulkan banyak biaya lain sehingga calon konsumen harus diyakinkan 
bahwan dengan menyerahkan ke Bangga Supplier mendapat keuntungan lebih. 
Kendala pada tahap penutupan adalah tidak dapat mengetahui apakah calon 
konsumen tersebut tertarik untuk bekerjasama atau tidak. 
Maka Bangga Supplier harus memperhatikan lagi dalam melakukan tahap 
penutupan dengan memberikan calon konsumen jeda waktu untuk memikirkan 





Supplier harus menunggu kepastian calon konsumen dilain hari, dan 
meninggalkan identitas perusahaan, apabila calon konsumen tersebut sudah 
memiliki keputusan untuk bekerjasama otomatis akan menghubungi wiraniaga 
Bangga Supplier. 
4.7.5 Tahap Tindak Lanjut dan Pemeliharaan 
Pada tahap tindak lanjut dan pemeliharaan dapat diketahui bahwa saat ini 
Bangga Supplier sudah memberikan spare waktu kepada calon konsumen 
untuk menentukan keputusan, kemudian menyakan kembali mengenai 
keputusan tersebut apakah tertarik atau tidak, dan menjalin hubungan baik 
dengan calon konsumen. Selain itu, wiraniaga Bangga Supplier memberikan 
pesan-pesan motivasi kepada calon konsumen. Kendala pada tahap tindak 
lanjut dan pemeliharaan adalah tim Bangga Supplier kurang dapat meluangkan 
waktu untuk melakukan tahap tindak lanjut dan pemeliharaan dan untuk pesan-
pesan motivasi masih agak kurang ini karena tim Bangga Supplier sibuk 
mengurusi konsumen yang sudah bekerjasama dengan Bangga Supplier. 
Maka tim Bangga Supplier perlu meluangkan waktu dengan calon 
konsumen untuk memastikan bagaimana kelanjutan dari kepastian kerjasama 
dengan Bangga Supplier dan tetap menajlin hubungan baik dengan calon 
konsumen seperti melakukan kunjungan sehingga tidak menunggu sesuatu 
yang tidak pasti. Akan tetapi, beberapa narasumber mengatakan bahwa 
wiraniaga Bangga Supplier memberikan pesan-pesan motivasi kepada calon 







Urutan Usulan Strategi Personal Selling Bangga Supplier 
NO Tahapan Personal Selling Bangga Supplier 
1 Tahap 
Pendekatan 
Ditingkatkan lagi rasa percaya diri ketika melakukan 
pendekatan calon konsumen dengan cara mengikuti forum 
diskusi atau dengan mengikuti perkumpulan supplier yang 
ada di Kota Malang. Tujuan mengikuti forum diskusi atau 
dengan mengikuti perkumpulan supplier ini berguna 
untuk menambah informasi atau wawasan mengenai 
bisnis supplier lebih dalam, serta tujuan yang paling 
utama yaitu dapat meminimalisi atau menghilangkan rasa 





Memperhatikan lagi dalam melakukan tahap 
presentasi dan demonstrasi tersebut dengan cara 
melakukan simulasi presentasi terlebih dahulu supaya 
mengetahui membutuhkan durasi waktu berapa lama 
dalam presentasi dan demonstrasi, informasi yang akan 
disampaikan apa saja, dan menggunakan bahasa yang 
mudah dipahami supaya pesan yang akan disampaikan 




Perlu mengenali keberatan yang tersembunyi dan 
memandang keberatan tersebut sebagai peluang bagi 
Bangga Supplier untuk dapat memberikan lebih banyak 
informasi, serta dapat mengubah keberatan tersebut 
menjadi alasan calon konsumen untuk membeli. 
4 Tahap 
Penutupan 
Memperhatikan lagi dalam melakukan tahap 
penutupan dengan memberikan calon konsumen jeda 
waktu untuk memikirkan kembali apakah ingin 
bekerjasama atau tidak, kemudian wiraniaga Bangga 
Supplier harus menunggu kepastian calon konsumen 
dilain hari, dan meninggalkan identitas perusahaan, 
apabila calon konsumen tersebut sudah memiliki 
keputusan untuk bekerjasama otomatis akan menghubungi 





Tim Bangga Supplier perlu meluangkan waktu 
dengan calon konsumen untuk memastikan bagaimana 
kelanjutan dari kepastian kerjasama dengan Bangga 
Supplier dan tetap menajlin hubungan baik dengan calon 
konsumen seperti melakukan kunjungan sehingga tidak 
menunggu sesuatu yang tidak pasti. Akan tetapi, beberapa 
narasumber mengatakan bahwa wiraniaga Bangga 
Supplier memberikan pesan-pesan motivasi kepada calon 
konsumen seperti memberikan semangat dalam bekerja. 






KESIMPULAN DAN SARAN 
 
5.1 Kesimpulan 
Berdasarkan penelitian yang dilakukan di usaha Bangga Supplier, 
melakukan wawancara terhadap pemilik usaha, konsumen utama usaha, dan 
calon konsumen utama usaha, maka dapat ditarik kesimpulan sebagai berikut: 
1. Strategi personal selling sebagai alat promosi di era digital yang 
diterapkan oleh Usaha Bangga Supplier dilakukan baik karena sudah 
melakukan sesuai dengan langkah-langkah strategi personal selling 
sebagai alat promosi di era digital. Langkah-langkah tersebut meliputi 
mencari calon konsumen (prospecting), pendekatan (approach), 
presentasi dan demonstrasi (presentation), mengatasi keberatan (handling 
objection), penutupan (clossing), tindak lanjut dan pemeliharaan (follow-
up). Selain itu, target awal strategi personal selling sebagai alat promosi 
di era digital pada tahun pertama tercapai dengan mendapatkan mitra yang 
bekerjasama dengan Bangga Supplier sebanyak dua mitra usaha yaitu El 
Hotel Grande dan Kafe Tempat. Bangga Supplier memasok bahan baku 
pada kedua tempat tersebut. 
2. Terdapat sedikit perbedaan antara preferensi konsumen dan calon 
konsumen Bangga Supplier terhadap strategi personal selling sebagai alat 
promosi di era digital yang diterapkan oleh Bangga Supplier saat ini yaitu 
pada tahap pendekatan, tahap presentasi dan demonstrasi, tahap mengatasi 





3. Permasalahan strategi personal selling Bangga Supplier yaitu pada tahap 
pendekatan (rasa grogi), tahap presentasi dan demonstrasi (durasi waktu), 
tahap mengatasi keberatan (tidak mengetahui keberatan tersembunyi), 
tahap penutupan (tidak dapat mengetahui ketertarikan calon konsumen 
untuk bekerjasama), tahap tindak lanjut dan pemeliharaan (kurang 
meluangkan waktu untuk menindaklanjuti calon konsumen usaha). 
4. Strategi personal selling yang perlu ditingkatkan Bangga Supplier yaitu 
pada tahap pendekatan (ditingkatkan lagi rasa percaya diri kepada calon 
konsumen dengan cara mengikuti forum diskusi atau dengan mengikuti 
perkumpulan supplier yang ada di Kota Malang), tahap presentasi dan 
demonstrasi (memperhatikan lagi durasi presentasi dan demonstrasi 
dengan cara melakukan simulasi presentasi, informasi yang akan 
disampaikan apa saja, dan menggunakan bahasa yang mudah dipahami 
supaya tidak miss communication), tahap mengatasi keberatan (mengenali 
keberatan yang tersembunyi dan memandang keberatan tersebut sebagai 
peluang bagi Bangga Supplier untuk dapat memberikan lebih banyak 
informasi kepada calon konsumen), tahap penutupan (memberikan calon 
konsumen jeda waktu untuk memikirkan kembali apakah tertarik 
bekerjasama dan meninggalkan identitas perusahaan), tahap tindak lanjut 
dan pemeliharaan (meluangkan waktu menanyakan kepastian kerjasama, 
tetap menjalin hubungan baik dan memberikan pesan-pesan motivasi 
kepada calon konsumen), serta digencarkan dalam melakukan kegiatan 







Usaha supplier yang ingin memenangkan persaingan yang semakin ketat 
memerlukan strategi personal selling yang sesuai dengan keinginan pasar. 
Strategi personal selling dapat berubah seiring perkembangan jaman, maka 
beberapa saran yang dapat diberikan untuk Bangga Supplier adalah: 
1. Wiraniaga Bangga Supplier harus mempunyai kemampuan komunikasi 
yang baik dalam menghadapi calon konsumen terutama dalam 
menyampaikan informasi dengan menggunakan kalimat yang mudah 
dipahami oleh calon konsumen dan tidak grogi atau canggung dengan 
calon konsumen sehingga perlu dilakukan pelatihan komunikasi dengan 
berlatih menjelaskan produk, jenis produk, dan keunggulan-keunggulan 
perusahaan. 
2. Kegiatan pemasaran merupakan salah satu kunci keberhasilan dalam 
memenangkan persaingan yang semakin ketat. Pemasaran yang gencar dan 
massive akan meningkatkan penjualan dalam sebuah usaha. Diharapkan 
Bangga Supplier lebih memperhatikan kegiatan pemasaran khususnya 
kegiatan personal selling agar lebih gencar dan massive. 
3. Menjaga hubungan kerjasama dengan konsumen usaha yang sudah 
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Lampiran 1 Panduan Wawancara 
PANDUAN WAWANCARA 
“ANALISIS PENERAPAN PERSONAL SELLING PADA USAHA 
SUPLLIER (Studi Pada Bangga Supplier di Kota Malang)” 
Wawancara ini menggunakan wawancara bebas terpimpin dimana wawancara 
akan dilakukan dengan mengajukan pertanyaan-pertanyaan secara langsung kepada 
infroman dengan berpedoman pada daftar pertanyaan namun dapat diperdalam dan 
dikembangkan sesuai dengan situasi dan kondisi di lapangan. Daftar pertanyaan 
tersebut disusun berdasarkan dengan tujuan dari penelitian. Data dari wawancara 
ini tidak akan disebarluaskan kepada pihak manapun karena hanya akan digunakan 
untuk keperluan penelitian skripsi di Universitas Brawijaya. 
Penulis merupakan mahasiswa Jurusan Manajemen Program Studi 
Kewirausahaan di Universitas Brawijaya Malang dengan jenjang studi Srata 1 (S1) 
Semester 8, dan saat ini sedang dalam proses penyusunan skripsi. 
Saya mohon Bapak/Ibu berkenan meluangkan sedikit waktu untuk menjawab 











Terima kasih telah bersedia menerima wawancara saya, saat ini saya tengah 
melakukan penelitian mengenai pemasaran personal selling dari usaha Bangga 
Supplier yang berada di Kota Malang. Saya akan memberikan beberapa pertanyaan 
mengenai pemasaran personal selling untuk anda, pertanyaan tersebut antara lain: 
A. Tahapan Personal Selling Pemilik Usaha (Bangga Supplier) 
1. Mencari Calon Konsumen 
a. Bagaimana Bangga Supplier dalam menentukan calon konsumen? 
b. Bagaimana cara Bangga Supplier mengetahui informasi mengenai 
calon konsumen? 
c. Bagaimana langkah Bangga Supplier dalam memahami kebutuhan 
calon konsumen? 
d. Bagaimana langkah Bangga Supplier agar calon konsumen 
memberitahukan kebutuhan mereka? 
e. Bagaimana langkah Bangga Supplier dalam menentukan lokasi wilayah 
calon konsumen? 
f. Bagaimana cara mendapatkan informasi mengenai keadaan lokasi 
walayah calon konsumen? 
g. Secara keseluruhan apakah terdapat kendala dari tahap mencari calon 
konsumen? 
2. Pendekatan 
a. Bagaimana cara Bangga Supplier agar dapat memahami karakter dari 
calon konsumen? 
b. Bagaimana tahapan awal Bangga Supplier dalam berkomunikasi agar 
dapat mengetahui karakter calon konsumen? 
c. Bagaimana cara Bangga Supplier dalam memahami sikap calon 
konsumen? 
d. Bagaimana sikap Bangga Supplier dalam menghadapi calon 
konsumen? 
e. Bagaimana penampilan Bangga Supplier saat melakukan kunjungan 





f. Apakah Bangga Supplier mempersiapkan berbagai informasi tentang 
suatu produk untuk disampaikan ke calon konsumen? 
g. Bagaimana cara Bangga Supplier dalam memulai perkataan dengan 
calon konsumen? 
h. Bagaimana pesan yang akan disampaikan Bangga Supplier kepada 
calon konsumen? 
i. Secara keseluruhan apakah terdapat kendala dari tahap pendekatan 
konsumen? 
3. Presentasi Dan Demonstrasi 
a. Bagaimana langkah Bangga Supplier dalam menginformasikan 
produk yang ditawarkan kepada calon konsumen? 
b. Bagaimana cara Bangga Supplier agar informasi tersebut dapat 
tersampaikan kepada calon konsumen? 
c. Bagaimana cara Bangga Supplier dalam mengungkapkan keunggulan 
produk yang ditawarkan kepada calon konsumen? 
d. Apabila calon konsumen tidak memahami tentang keunggulan produk 
tersebut, bagaimana langkah yang dilakukan Bangga Supplier? 
e. Secara keseluruhan apakah terdapat kendala dari tahap presentasi dan 
demonstrasi? 
4. Mengatasi Keberatan 
a. Bagaimana cara Bangga Supplier dalam menangani keberatan calon 
konsumen baik mengenai produk maupun harga? 
b. Bagaimana langkah yang dilakukan agar calon konsumen merasa puas 
dengan jawaban yang disampaikan Bangga Supplier? 
c. Bagaimana langkah Bangga Supplier dalam menangani penolakan 
calon konsumen terhadap produk yang ditawarkan?  
d. Bagaimana sikap Bangga Supplier apabila terdapat calon konsumen 
yang menolak suatu produk yang ditawarkan? 
e. Bagaimana cara Bangga Supplier dalam menegosiasi penjualan? 
f. Bagaimana sikap Bangga Supplier dalam menyampaikan negosiasi 





g. Secara keseluruhan apakah terdapat kendala dari tahap mengatasi 
keberatan konsumen? 
5. Penutupan 
a. Bagaimana cara Bangga Supplier dalam mengetahui tanda-tanda 
penutupan dari calon konsumen? 
b. Bagaimana sikap Bangga Supplier apabila calon konsumen meminta 
untuk menutup penjualan? 
c. Bagaimana cara Bangga Supplier dalam menegaskan kembali 
mengenai persetujuan kepada calon konsumen? 
d. Bagaimana pesan yang disampaikan Bangga Supplier dalam 
menegaskan persetujuan kepada calon konsumen? 
e. Bagaimana cara Bangga Supplier dalam memahami keinginan calon 
konsumen? 
f. Bagaimana cara Bangga Supplier meyakinkan bahwa produk tersebut 
dibutuhkan oleh calon konsumen? 
g. Secara keseluruhan apakah terdapat kendala dari tahap penutupan? 
6. Tidak Lanjut Dan Pemeliharaan 
a. Bagaimana langkah Bangga Supplier dalam menindaklanjuti 
penjualan kepada calon konsumen? 
b. Bagaimana cara Bangga Supplier agar calon konsumen merasa puas 
dengan produk yang ditawarkan? 
c. Secara keseluruhan apakah terdapat kendala dari tahap tindak lanjut 
dan pemeliharaan? 
 
B. Analisis Lingkungan Strategis Pemilik Usaha (Bangga Supplier) 
1. Keuangan 
a. Apa saja kelebihan dari pengelolaan keuangan Bangga Supplier? 
b. Apa saja kelemahan dari pengelolaan keuangan Bangga Supplier? 
2. Pemasaran 
a. Apa saja kelebihan dari pemasaran Bangga Supplier? 






3. Sumber Daya Manusia 
a. Apa saja kelebihan dari sumber daya manusia Bangga Supplier? 
b. Apa saja kelemahan dari sumber daya manusia Bangga Supplier? 
4. Operasional 
a. Apa saja kelebihan dari operasional Bangga Supplier? 
b. Apa saja kelemahan dari operasional Bangga Supplier? 
 
C. Personal Selling Konsumen 
a. Apakah wiraniaga Bangga Supplier mempunyai komunikasi yang baik 
dalam menyampaikan suatu produk yang ditawarkan? 
b. Apakah anda paham dengan informasi yang disampaikan oleh 
wiraniaga Bangga Supplier? 
c. Ketika anda mempunyai keluhan mengenai suatu produk, apakah 
wiraniaga Bangga Supplier dapat mengatasi keluhan tersebut dan 
mampu menjawab pertanyaan dan jawaban dengan baik? 
d. Apakah wiraniaga Bangga Supplier dapat menjalin hubungan dengan 
konsumen? 
e. Bagaimana sikap wiraniaga Bangga Supplier terhadap konsumen? 
f. Bagaimana penampilan wiraniaga Bangga Supplier saat mengunjungi 
konsumen? 
g. Apakah wiraniaga Bangga Supplier dapat menaggapi keluhan dengan 
bijak? 
h. Apakah wiraniaga Bangga Supplier meyakinkan dalam menyampaikan 
produk yang ditawarkan? 
i. Apakah wiraniaga Bangga Supplier selalu memberikan pesan-pesan 
motivasi kepada konsumen? 
j. Bagaimana cara wiraniaga Bangga Supplier dalam memulai perkataan 
awal dengan konsumen? 







D. Personal Selling Calon Konsumen 
a. Apakah wiraniaga Bangga Supplier mempunyai komunikasi yang baik 
dalam menyampaikan suatu produk yang ditawarkan? 
b. Apakah anda paham dengan informasi yang disampaikan oleh 
wiraniaga Bangga Supplier? 
c. Ketika anda mempunyai keluhan mengenai suatu produk, apakah 
wiraniaga Bangga Supplier dapat mengatasi keluhan tersebut dan 
mampu menjawab pertanyaan dan jawaban dengan baik? 
d. Apakah wiraniaga Bangga Supplier dapat menjalin hubungan dengan 
konsumen? 
e. Bagaimana sikap wiraniaga Bangga Supplier terhadap konsumen? 
f. Bagaimana penampilan wiraniaga Bangga Supplier saat mengunjungi 
konsumen? 
g. Apakah wiraniaga Bangga Supplier dapat menaggapi keluhan dengan 
bijak? 
h. Apakah wiraniaga Bangga Supplier meyakinkan dalam menyampaikan 
produk yang ditawarkan? 
i. Apakah wiraniaga Bangga Supplier selalu memberikan pesan-pesan 
motivasi kepada konsumen? 
j. Bagaimana cara wiraniaga Bangga Supplier dalam memulai perkataan 
awal dengan konsumen? 






Lampiran 2. Transkrip Wawancara  
TRANSKRIP WAWANCARA 
Pemilik Uasaha 
Pewawancara : Mochammad Badrus Sholeh 
Informan  : Angga Dwi Saputra – Pemilik Bangga Supplier 
 
Tahapan Personal Selling 
Pewawancara : Assalamualaikum warohmatullahi wabarokatuh. 
Informan : Waalaikumsalam warohmatullahi wabarokatuh. 
Pewawancara: Terima kasih Mas Angga telah bersedia menerima wawancara 
saya, saat ini saya tengah melakukan penelitian mengenai 
pemasaran personal selling dari usaha Bangga Supplier yang 
berada di Kota Malang. Saya akan memberikan beberapa 
pertanyaan mengenai tahapan-tahapan personal selling yang 
digunakan oleh usaha Bangga Supplier. Pertama-tama mengenai 
mencari konsumen, bagaimana Bangga Supplier dalam 
menentukan calon konsumen? 
Informan : Jadi, dalam menentukan calon konsumen petama itu kita harus 
memetakan pasar kita, itu berdasarkan dari jenis usahanya itu apa, 
contoh kita ini memetakan dalam perhotelan dan kuliner, itu 
dibedah lagi, mengenai lokasinya dimana terus spesifikasi latar 
belakang seperti hotelnya itu apakah sudah berbintang tiga atau 
belum, jadi dicari lebih detail biar kita itu sesuai dengan target 
pasarnya. 
Pewawancara : Baik, pertanyaan selanjutnya, bagaimana cara Bangga Supplier 
mengetahui informasi mengenai calon konsumen? 
Informan : Oke, untuk mengenai informasi dari calon konsumen itu dari 
banyak sumber ya mas, itu bisa kita cari sendiri melalui internet 
atau mungkin bisa dari kerabat kita yang mungkin kerja disana atau 
mungkin jejaring pertemanan dan juga dari konsumen yang telah 





Pewawancara : Baik, pertanyaan selanjutnya, bagaimana langkah Bangga 
Supplier dalam memahami kebutuhan calon konsumen? 
Informan : Kalau soal memahami kebutuhan calon konsumen, kita itu 
biasanya melakukan prediksi mas atau forecasting, jadi ditiga 
bulan pertama itu biasanya kita sesuai apa adanya nanti dibuat 
patokan, terus untuk melihatnya itu jadi kita sudah ada data 
basenya dan untuk mengetahui jenis usaha calon konsumen terus 
kita kadang juga mendapatkan dari konsumen yang jujur dan mau 
bercerita tentang kebutuhannya itu apa aja.  
Pewawancara : Berarti ada beberapa ya konsumen yang apa namanya kayak 
mengasihtau kebutuhannya mereka seperti apa, jadi ada yang 
seperti itu ya mas? 
Informan : Iya mas bener mas, kadang ada juga yang memberitahu seperti itu 
kadang juga yang tidak ada mas. 
Pewawancara : Baik, pertanyaan selanjutnya, bagaimana langkah Bangga 
Supplier agar calon konsumen memberitahukan kebutuhan 
mereka? 
Informan : Nah, biasanya itu dengan pendekatan konsumen dan melihat 
situasi konsumen dari saat berbicara mas. Kadang konsumen juga 
memberitahukan apa yang dibutuhkan sehingga juga kita bisa 
mengorek terus kebutuhan yang dia itu apa. 
Pewawancara : Baik, pertanyaan selanjutnya, bagaimana langkah Bangga 
Supplier dalam menentukan lokasi wilayah calon konsumen? 
Informan : Nah, untuk wilayah calon konsumen itu pertama kita lihat dulu, 
kita bedah dari kita beroperasi, kita kan beroperasi di Kota Malang, 
abis itu kita cari rayonnya itu berdasarkan yang tadi ya yang sudah 
di spesifikasi dulu apa yang mau kita tuju, kalau misalnya sudah 
dapet kita lihat dari yang terdekat dari lokasi kita dulu mas.  
Pewawancara : Berarti yang pertama itu dari lokasi kantornya itu ya mas tadi? 
Informan : Iya bisa. 
Pewawancara : Baik, pertanyaan selanjutnya, bagaimana cara mendapatkan 





Informan : Nah, jadi kita dalam pemantauan itu kita cari informasi tentang 
konsumen itu, kan sekarang ada kemajuan teknologi itu bisa digali 
terus lewat google mas, jadi kita bisa cari lokasinya dimana terus 
tentang spesifikasi itu sudah bintang berapa, jadi kita sudah 
persiapan dulu mas. 
Pewawancara : Lebih tepatnya itu menggunakan google maps ya mas? 
Informan : Iya bisa dengan google maps juga mas. 
Pewawancara : Baik, pertanyaan selanjutnya, secara keseluruhan apakah terdapat 
kendala dari tahap mencari calon konsumen mas? 
Informan : Secara garis besar si dalam mencari calon konsumen itu ngga ada, 
soalnya kita ini udah menepatin target pasarnya dulu mas, kita 
sudah bedah semua sehingga untuk mencari calon konsumen baru 
itu tidak terlalu sulit. 
Pewawancara : Baik, pertanyaan selanjutnya itu tahap pendekatan, bagaimana 
cara Bangga Supplier agar dapat memahami karakter dari calon 
konsumen? 
Informan : Nah, untuk memahami karakter dari calon konsumen itu mungkin 
saat pertama kali kita mengajukan penawaran, kita bisa melihat 
bagaimana reaksi atau respon dari sang menerima biasanya itu 
bagian purchasing ya mas, kita lihat gimana ekspresi mukanya 
seperti apa terus juga dari apa namanya perlakuannya sikapnya itu 
gimana, seperti itu lah. 
Pewawancara : Berarti cara memahaminya itu waktu pertama kali datang gitu ya 
mas? 
Informan : Iya waktu pertama kali kita udah janjian ketemu untuk 
menawarkan produk gitu mas, kaya presentasi awal perkenalan lah. 
Pewawancara : Baik, pertanyaan selanjutnya, bagaimana tahapan awal Bangga 
Supplier dalam berkomunikasi agar dapat mengetahui karakter 
calon konsumen? 
Informan : Untuk tahapan dalam berkomunikasinya itu biasanya kita itu 
basa-basi dulu mas, ngga langsung mengarah pada tujuan kita, kita 





seperti apa, terus bagaimana supplier-supplier lainnya memberikan 
pelayanan abis itu baru kita masuk ke tujuan. 
Pewawancara : Berarti di apa namanya basa-basi dulu kemudian kalau ada 
peluang baru masuk gitu ya mas? 
Informan : Iya benar mas. 
Pewawancara : Baik, pertanyaan selanjutnya, bagaimana cara Bangga Supplier 
dalam memahami sikap calon konsumen? 
Informan : Nah, itu tadi mas kan kita bertemu dengan konsumen diawal 
pertama kali dalam menawakan ya, biasanya reaksinya beda-beda 
kita bisa lihat bagaimana si sikap konsumen itu dan kita harus 
menyesuaikan dengan gimana reaksi dari si konsumenya itu, 
sehinnga supaya obrolan itu tetap seuai dengan tujuan kita gitu lo 
mas.  
Pewawancara : Baik, pertanyaan selanjutnya, bagaimana sikap Bangga Supplier 
dalam menghadapi calon konsumen? 
Informan : Jadi kita itu selalu mengedepankan tentang kepuasan konsumen, 
jadi kita coba memberikan penawaran yang cukup baik untuk 
konsumen sehingga mereka itu punya rasa puas atau merasa 
kebanggaan tersendiri jika nanti udah kerjasama dengan kita mas. 
Pewawancara : Baik, pertanyaan selanjutnya, Bagaimana penampilan Bangga 
Supplier saat melakukan kunjungan dengan calon konsumen? 
Informan : Mengenai penampilan kita juga punya SOP ya mas kita harus rapi, 
harus menggunakan kemeja, harus menggunakan celana panjang 
bahan atau levis, terus sepatu, terus dalam penyampaiannya harus 
jelas, terus kita harus bersikap ramah, dan sabar menghadapi setiap 
karakter konsumennya mas. 
Pewawancara : Berarti penampilan juga ini mas ya apa namanya di perhitungkan 
ya? 
Informan : Iya mas penting mas kan kita usaha jasa, kita harus memberikan 
pelayanan dan apalagi ini first impression. jadi itu sangat 





Pewawancara : Baik, pertanyaan selanjutnya, apakah Bangga Supplier 
mempersiapkan berbagai informasi tentang suatu produk untuk 
disampaikan ke calon konsumen? 
Informan : Oh jelas mas, karena produk itu kan yang ingin kita tawarkan ke 
konsumen, jadi kita harus tahu detail segala macemnya mas, mulai 
dari harga terus jenisnya, spresifikasinya itu semua kita harus 
memahami produk yang akan kita tawarkan ke konsumen sehingga 
konsumen itu bener-bener yakin kalau kita ini bisa profesional 
dalam menjalani hubungan kerjasama. 
Pewawancara : Baik, pertanyaan selanjutnya, bagaimana cara Bangga Supplier 
dalam memulai perkataan dengan calon konsumen? 
Informan : Iya mas, dalam memulai perkataan itu biasanya kita bertemu 
dengan orangnya, itu kita senyum terus berjabat tangan, terus kita 
salam, lalu kita mengundang konsumen untuk bercerita mengenai 
usahanya atau kita saling barter lah gitu mas untuk pertamanya itu 
kan basa-basi di awal terus kemudian kita bisa memaparkan produk 
kita setelah kita sudah tahu dimana ada kesempatan kita mulai 
langsung masuk kita tawarkan lah yang kita tuju ke konsumen 
tersebut. 
Pewawancara : Baik, pertanyaan selanjutnya, bagaimana pesan yang akan 
disampaikan Bangga Supplier kepada calon konsumen? 
Informan : Iya mas, pesan yang kita sampaikan itu kita harus memperhatikan 
etika ya mas, etika sopan santu, berbahasanya juga diperhatikan, 
harus jelas, harus halus, intonasinya juga harus diperhatikan, terus 
informasi yang kita berikan juga harus jelas gitu mas. 
Pewawancara : Baik, pertanyaan selanjutnya, secara keseluruhan apakah terdapat 
kendala dari tahap pendekatan konsumen? 
Informan : Iya, kendalanya mungkin saat pertama kali kita bertemu itu ada 
rasa sedikit grogi dan itu harus segera kita antisipasi supaya pesan 






Pewawancara : Baik, pertanyaan selanjutnya tahap presentasi dan demonstrasi, 
bagaimana langkah Bangga Supplier dalam menginformasikan 
produk yang ditawarkan kepada calon konsumen? 
Informan : Iya mas, untuk pertama itu kita memperkenalkan jenis produk 
yang kita miliki yaitu seperti bahan sembako, terus ada buah-
buahan, ada daging, dan sayuran. Selanjutnya kita memberitahu itu 
tentang benefit jika Bangga Supplier dengan konsumen itu 
menjalin hubungan kerjasama. 
Pewawancara : Baik, pertanyaan selanjutnya, bagaimana cara Bangga Supplier 
agar informasi tersebut dapat tersampaikan kepada calon 
konsumen? 
Informan : Iya itu mas, kita harus memperhatikan komunikasi kita, cara 
bahasa menyampaikannya supaya konsumen itu dengan mudah 
mengerti apa maksud kita, terus tentang mengenai keuntungan-
keuntungannya sehingga konsumen itu tertarik untuk bekerjasama.  
Pewawancara : Baik, pertanyaan selanjutnya, bagaimana cara Bangga Supplier 
dalam mengungkapkan keunggulan produk yang ditawarkan 
kepada calon konsumen? 
Informan : Cara mengungkapkan keunggulannya yauda mas kita jelasin apa 
si yang akan kita tawarkan kepada konsumen ketika mereka 
menjalin hubungan kerjasama itu seperti misalnya gratis biaya 
kirim, terus pengiriman tepat waktu, barang selalu ada, terus jika 
barang tidak disertai nota itu bisa gratis, terus kita memberikan 
bantuan pembiayaan ketika perusaan mitra kita ingin melakukan 
kegiatan sehingga hal-hal benefit tersebut bisa menarik calon 
konsumen untuk bekerjasama dengan kita mas. 
Pewawancara : Baik, pertanyaan selanjutnya, apabila calon konsumen tidak 
memahami tentang keunggulan produk tersebut, bagaimana 
langkah yang dilakukan Bangga Supplier? 
Informan : Rata-rata si mereka itu paham mas apa yang kita tawarkan karena 
bahasa kita sudah sederhana terus jelas pada intinya, terus mungkin 





yang diluar dari kendali kita mas, mungkin mereka ada tawaran lain 
dari supplier lain mungkin. 
Pewawancara : Baik, pertanyaan selanjutnya, secara keseluruhan apakah terdapat 
kendala dari tahap presentasi dan demonstrasi? 
Informan : Secara keseluruhan kendalanya si ngga ada ya mas, tapi kita itu 
harus memperthatikan waktu presentasi kita itu jangan terlalu lama 
dan juga jangan terlalu cepat. Jadi inti-inti yang ingin kita tawarkan 
itu dapat tersampaikan dengan sempurna lah. 
Pewawancara : Jadi intinya memberhatikan waktu presentasinya itu ya mas? 
Informan : Iya betul mas. Waktu presentasi itu juga penting. 
Pewawancara : Baik, pertanyaan selanjutnya tahap mengatasi keberatan, 
bagaimana cara Bangga Supplier dalam menangani keberatan 
calon konsumen baik mengenai produk maupun dari harga? 
Informan : Kalau dari tangan konsumen itu kita biasanya itu menampung 
dulu mas apa keluahan-keluhan dari mereka, mungkin dari 
harganya ada kemahalan kita coba tampung dulu, terus kita berikan 
pengertian kepada konsumen. Biasanya itu keluhannya berkaitan 
dengan jumlah pesanan dan jenis barangnya sih mas. 
Pewawancara : Baik, pertanyaan selanjutnya, bagaimana langkah yang dilakukan 
agar calon konsumen merasa puas dengan jawaban yang 
disampaikan Bangga Supplier? 
Informan : Iya kita harus bisa meyakinkan calon konsumen untuk mereka 
percaya untuk bekerjasama dengan Bangga Supplier si mas. 
Pewawancara : Berarti meyakinkan konsumennya itu ya mas? 
Informan : Iya betul. 
Pewawancara : Baik, pertanyaan selanjutnya itu, bagaimana langkah Bangga 
Supplier dalam menangani penolakan calon konsumen terhadap 
produk yang ditawarkan? 
Informan : Oke, seperti tadi itu kita tidak bisa kontrol jika konsumen nantinya 
tidak menerima Bangga Supplier, kita itu ngga boleh menyerah 
mas, kita harus tetap berusaha menawarkan dan mungkin dilain 





mereka punya supplier tersendiri dan mungkin di suatu saat nanti 
hubungan dengan supplier itu telah putus mas. Jadi kita bisa masuk 
diwaktu yang tepat.  
Pewawancara : Berarti ini mas ya, tetap mencoba kesitu lagi gitu mas ya? 
Informan : Iya kita coba kesitu lagi dilain waktu karena mungkin konsumen 
tersebut sudah mempunyai jasa supplier lainnya dan itu kan ada 
masa waktu bekerjasamanya ya mas. 
Pewawancara : Baik, pertanyaan selanjutnya, bagaimana sikap Bangga Supplier 
apabila terdapat calon konsumen yang menolak suatu produk yang 
ditawarkan? 
Informan : Jadi mengenai produk yang ditawarkan itu ya kita tidak tetep mas, 
kita itu tidak boleh menyerah menawarkan produk tersebut dan 
menyampaikannya secara halus lah mas, terus kita harus menerima 
dulu sambil kita memberikan identitas karena mungkin yang tadi 
saya katakan sewaktu-waktu dia membutuhkan jasa supplier lain 
disitu kita ada peluang mas.  
Pewawancara : Baik, pertanyaan selanjutnya, bagaimana cara Bangga Supplier 
dalam menegosiasi penjualan? 
Informan : Maksudnya bernegosiasi itu mungkin kita harus meyakinkan ya 
mas konsumen terhadap produk kita, kita harus memberikan 
pengertian, memberikan keunggulan-keunggulan yang kita miliki 
dibanding pesaing coba meyakinkan lagi, terus kita unggulkan 
pengalaman yang telah dilakukan oleh Bangga Supplier terhadap 
konsumen-konsumen yang dimilikinya mas. 
Pewawancara : Baik, pertanyaan selanjutnya, bagaimana sikap Bangga Supplier 
dalam menyampaikan negosiasi terhadap produk yang ditawarkan? 
Informan : Intinya itu kita harus membuat yakin, ketika konsumen yakin akan 
kesanggupan atau kemapuan yang dimiliki oleh Bangga Supplier 
insyaAllah mereka juga yakin untuk bekerjasama atau memberikan 
hubungan tender kejasamanya itu kepada Bangga Supplier.  
Pewawancara : Baik, pertanyaan selanjutnya, secara keseluruhan apakah terdapat 





Informan : Tentunya pada tahap ini tu karena karakter konsumen bermacam-
macam terkadang tidak dapat menerima penawaran yang kita 
tawarkan. Tentunya kita tidak boleh patah semangat dan harus 
tetap menjaga hubungan dengan calon konsumennya tersebut. 
Pewawancara : Menjaganya itu seperti apa mas? 
Informan : Seperti mengunjungi gitu lo mas. 
Pewawancara : Baik, pertanyaan selanjutnya tahap penutupan, bagaimana cara 
Bangga Supplier dalam mengetahui tanda-tanda penutupan dari 
calon konsumen? 
Informan : Biasanya untuk mengetahui tanda-tanda tersebut kita kan 
berinteraksi langsung ya secara personal selling kita bisa melihat 
bagaimana si gerak-gerik atau raut muka dari calon konsumen 
tersebut kita bisa mengetahui apakah dia tertarik atau belum 
tertarik. 
Pewawancara : Baik, pertanyaan selanjutnya, bagaimana sikap Bangga Supplier 
apabila calon konsumen meminta untuk menutup penjualan? 
Informan : Menutup penjualan maksudnya itu kita berhenti berhubungan?  
Pewawancara : Bukan, maksudnya itu masnya itu masih melakukan presentasi 
tapi orangnya sudah minta ditutup gitu lo mas. 
Informan : Maksudnya itu untuk menghentikan presentasinya mas? 
Pewawancara : Iya seperti itu. 
Informan : Oke, kalau tahap itu kita tidak bisa memaksakan ya calon 
konsumen kita, karena kita prinsipnya itu karena kepuasan kan 
mungkin mereka merasa tidak puas, kita sudah menawarkan yang 
terbaik tetapi konsumen memaksa untuk tidak melanjutkan 
presentasi, kita itu gimana ya kita harus menerima lah mas.  
Pewawancara : Berarti menerima gitu aja ya mas? 
Informan : Iya. 
Pewawancara : Baik, pertanyaan selanjutnya, bagaimana cara Bangga Supplier 






Informan : Itu dengan menanyakan kepastian dan kesiapan untuk menjadi 
konsumen Bangga Supplier mas. Biasanya konsumen langsung 
melakukan pesanan biasanya mas, setelah kita meminta setelah 
presentasi untuk tanda tangan kontrak dan biasanya itu langsung 
melaksanakan pemesanan mas. 
Pewawancara : Baik, pertanyaan selanjutnya, bagaimana pesan yang disampaikan 
Bangga Supplier dalam menegaskan persetujuan kepada calon 
konsumennya? 
Informan : Nah, cara menyampaikannya itu harus sesuai dengan yang sudah 
dijanjikan ke konsumen mas. Jangan sampai apa yang kita 
tawarkan ibaratkan kita sudah menawarkan memberikan janji tapi 
kita tidak melaksanakannya sesuai dengan apa yang kita janjikan 
diawal mas. 
Pewawancara : Baik, pertanyaan selanjutnya, bagaimana cara Bangga Supplier 
dalam memahami keinginan calon konsumen? 
Informan : Biasanya akan terlihat mas pada saat konsumen itu melakukan 
pemesanan biasanya barang-barang yang mereka butuhkan itu kita 
menanyakan spesifikasi barangnya lebih jelas itu maunya seperti 
apa dan juga jumlah barangnya seperti apa supaya tidak ada 
kesalahan persepsi antara Bangga Supplier dengan calon 
konsumen. 
Pewawancara : Berarti cross check gitu mas ya, bisa dibilang begitu ya? 
Informan : Iya betul. 
Pewawancara : Baik, pertanyaan selanjutnya, bagaimana cara Bangga Supplier 
meyakinkan bahwa produk tersebut dibutuhkan oleh calon 
konsumen? 
Informan : Nah, untuk meyakinkan bahwa jasa Bangga Supplier itu 
dibutuhkan oleh calon konsumen kita harus menegaskan bahwa 
dengan bekerjasama dengan jasa supplier seperti Bangga Supplier 
itu akan memotong biaya-biaya lain jika konsumen membelinya 
langsung di pasar mas, itu akan menimbulkan banyak biaya lain 





ke Bangga Supplier mereka mendapat keuntungan lebih dari situ 
mas. 
Pewawancara : Baik, pertanyaan selanjutnya, secara keseluruhan apakah terdapat 
kendala dari tahap penutupan? 
Informan : Secara keseluruhan pada tahap finishing/ penutupan ini biasanya 
itu kita tidak benar-benar paham apakah konsumen ini ingin 
bekerjasama dengan kita atau belum mas, soalnya selain itu kita 
ada jeda untuk memberikan konsumen untuk memikirkan kembali 
apakah ingin bekerjasama atau tidak. 
Pewawancara : Baik, pertanyaan selanjutnya tahap tindak lanjut, bagaimana 
langkah Bangga Supplier dalam menindaklanjuti penjualan kepada 
calon konsumen? 
Informan : Jadi, dalam menindaklanjuti penjualannya ini itu tadi kita kasi 
spare waktu untuk mereka menentukan keputusan, kita harus 
menjalin hubungan yang baik mas disitu, kita harus ibaratkan 
menanyakan, mengepush, terus bersikap loyal, menganggap 
konsumen itu sebagai raja yang harus diberikan rasa puas mas. 
Pewawancara : Baik, pertanyaan selanjutnya, bagaimana cara Bangga Supplier 
agar calon konsumen merasa puas dengan produk yang 
ditawarkan? 
Informan : Dengan produk yang ditawarkan kita harus memberikan karena 
kita produk jasa memberikan pelayanan yang terbaik mas yang kita 
punya, etika berpenampilan dalam mengirim, terus kemudian kita 
juga harus dapat dipercaya, maksudnya dapat dipercaya ini kita apa 
yang ditawarkan diawal itu harus bener-bener terlaksana mas 
sesuai dengan apa yang telah dijanjikan.  
Pewawancara : Baik, pertanyaan selanjutnya, secara keseluruhan apakah terdapat 
kendala dari tahap tindak lanjut dan pemeliharaan ini mas? 
Informan : Nah, dalam tindak lanjut ini terkadang kita ini kurang meluangkan 
waktu pada tahap ini, karena mungkin kita sibuk dengan mengurusi 





konsumen agak kurang mas, mungkin juga karena faktor dari calon 
konsumennya yang tidak respon juga itu bisa terjadi mas. 
Pewawancara : Iya mas ini pertanyaan terakhir mas ya, dari keseluruhan tahap 
personal selling itu tadi apa sih kendala dari penerapan personal 
selling ini mas? 
Informan : Cara penerapan personal selling mungkin karena kita terbatas 
orangnya ya mas, manajemennya terbatas sehingga dengan modal 
yang kita miliki itu pemasaran yang dilakukan masih sangat jauh 
kurang masive mas sehingga kita kurang mendapatkan pasar yang 
telah ditentukan mas. 
Pewawancara : Berarti bisa dibilang pemasarannya itu masih kurang maksimal 
gitu mas ya? 
Informan : Iya masih kurang gencar lah ibaratkan gitu mas. 
Pewawancara : Baik mas, begitu saja mas ya, terima kasih telah menyempatkan 
waktu untuk bertemu dan menjawab seluruh pertanyaan yang saya 
ajukan, mohon maaf apabila saya ada kesalahan. 
Wassalamualaikum warohmatullahi wabarokatu 









Pewawancara: Mochammad Badrus Sholeh 
Informan : Angga Dwi Saputra – Pemilik Bangga Supplier 
 
Analisis Lingkungan Strategis 
Pewawancara : Assalamualaikum warohmatullahi wabarokatuh. 
Informan : Waalaikumsalam warohmatullahi wabarokatuh. 
Pewawancara : Terima kasih Mas Angga telah bersedia menerima wawancara 
saya, saat ini saya tengah melakukan penelitian mengenai 
pemasaran personal selling dari usaha Bangga Supplier yang 
berada di Kota Malang. Saya akan memberikan pertanyaan 
mengenai analisis lingkungan strategis yang pertama mengenai 
keuangan, apa saja kelebihan dari pengelolaan keuangan Bangga 
Supplier? 
Informan : Nah, dalam mengelola keuangan Bangga Supplier kita itu 
menggunakan sistem pencatatan yang jelas dibantu dengan 
menggunakan software yang berada di laptop dan di handphone.  
Selain itu, ini juga menjadikan pencatatan yang terbuka dan 
memudahkan bagi internal Bangga Supplier dan dalam mengelola 
keuangan kita juga menggunakan rekening khusus supaya tidak 
terjadi percampuran antara duit usaha dengan duit pribadi. 
Pewawancara : Baik, pertanyaan selanjutnya, apa saja kelemahan dari 
pengelolaan keuangan Bangga Supplier? 
Informan : Mungkin Kelemahan dari sistem pencatatan kita itu agak sedikit 
telat sehingga menyebabkan terjadi kesalahan dalam penjumlahan 
sehingga menimbulkan tidak balance antara data dengan yang 
dimasukan kedalamsoftware. 
Pewawancara : Baik, pertanyaan selanjutnya mengenai pemasaran, apa saja 





Informan : Nah, kelebihan dari pemasaran kita itu pertama karena kita sudah 
menetapkan target pasar yang jelas sehingga kita tau kemana arah 
kita akan memasarkan, yang kedua kita juga mempunyai relasi 
yang baik dengan keluarga dan teman-teman dan itu memudahkan 
kita dalam pendekatan personal selling atau melakukan penawaran 
langsung dengan konsumen dan kita juga melakukan pemasaran 
melalui media sosial yang berupa instagram dan whatsapp. Akan 
tetapi emang yang paling efektif itu dengan menggunakan metode 
personal selling karena kita itu bisa lebih dekat dengan konsumen 
dan kita dapat mengetahui ketidaklanjutan tindak lanjut dari 
konsumen. 
Pewawancara : Baik, pertanyaan selanjutnya, apa saja kelemahan dari pemasaran 
Bangga Supplier? 
Informan : Nah, kelemahan kita itu ketika kita sudah mendapatkan data 
mengenai calon konsumen, eksekusinya kita itu masih belum 
optimal atau pemasaraan kita masih kurang massive ya ini 
dikarenakan beberapa hal, yang pertama mungkin karena modal 
dari usaha Bangga Supplier itu terbatas sehingga untuk kegiatan 
pemasaran itu biayanya kurang banyak sehingga kita dalam 
melakukan pemasaran masih dilakukan dengan kemampuan 
pribadi dan untuk menggencarkan lagi kita harus lebih massive lagi 
dalam melakukan pemasaran. 
Pewawancara : Berarti untuk modalnya itu masih kurang begitu mas ya? 
Informan : Iya, untuk modal untuk dianggarkan kedalam pemasaran itu 
masih kecil saat ini sehingga proses pemasaran kita masih 
menggunakan kemampuan yang dimiliki oleh internal Bangga 
Supplier. 
Pewawancara : Baik, pertanyaan selanjutnya mengenai sumber daya manusia, apa 
saja kelebihan dari sumber daya manusia Bangga Supplier? 
Informan : Nah, untuk kelebihan dari SDM Bangga Supplier ini yang 
pertama kita sudah memiliki pengalaman lebih dibidang supplier 





ini sudah menjalankan usaha supplier sebelum mendirikan Bangga 
Supplier, untuk yang kedua kita ini sudah menetapkan jobdesc bagi 
masing-masing setiap divisi sehingga setiap divisi ini dapat 
menjalankan tugasnya dengan semaksimal mungkin sesuai dengan 
jobdesc yang telah diberikan, dan yang ketiga karena proses 
hubungan kerjasama antara kedua owner ini cukup baik sehingga 
kekompakan yang timbul dari Bangga Supplier ini dapat mengatasi 
kekurangan-kekurangan yang ada. 
Pewawancara : Baik, pertanyaan selanjutnya, apa saja kelemahan dari SDM 
Bangga Supplier? 
Informan : Kalau kekurangannya itu karena kita dikelola oleh dua orang 
sehingga terjadi sesuatu tumpang tindih antara setiap divisi 
sehingga ini akan menyebabkan ketidakfokusan terhadap setiap 
divisi yang telah ditentukan untuk menjalankan usaha ini.  
Pewawancara : Berarti SDM Bangga Supplier itu dua orang mas ya? 
Informan : Iya kita ini baru dua orang sehingga terjadi keterbatasan dalam 
mengelola Bangga Supplier. 
Pewawancara : Baik, pertanyaan selanjutnya mengenai operasional, apa saja 
kelebihan dari operasional Bangga Supplier? 
Informan : Nah, kelebihan yang dimiliki Bangga Supplier itu yang pertama 
kita memberikan pelayanan yang terbaik kepada konsumen, yang 
kedua kita menjamin bahwa ketersediaan bahan yang dibutuhkan 
konsumen itu kita akan selalu ada, yang ketiga kita memiliki SOP 
dalam pelayanan. Jadi ketika ada pesanan yang mendadak atau 
pesanan dengan kuantitas yang lebih besar dari biasanya kami tetap 
menerima dan siap mengeksekusinya. 
Pewawancara : Jadi kalau ada pesanan mendadak atau dalam kuantitas banyak itu 
langsung eksekusi bisa mas ya? 
Informan : Iya tetap bisa karena kita itu berorientasi kepada kepuasan 






Pewawancara : Baik, pertanyaan selanjutnya, apa saja kelemahan dari operasional 
Bangga Supplier? 
Informan : Nah, untuk kelemahan dari Bangga Supplier ini yang pertama tadi 
kan dikarenakan modal kita yang terbatas sehingga untuk metode 
pengiriman barang kita masih menggunakan sepeda motor dan 
itupun dimiliki oleh masing-masing owner bukan milik 
perusahaan, kita memanfaatkan aset yang ada untuk semaksimal 
mungkin, yang kedua itu dengan menggunakan sepeda motor 
terkadang ketika terjadi orderan yang lebih besar atau jumlahnya 
kuantitas lebih banyak kita tidak bisa menggunakan motor karena 
yang pertama itu bisa merusak kualitas dari barang tersebut, yang 
kedua untuk mengurangi resiko kecelakaan. Jadi dengan 
keterbatasan modal yang ada kita menggunakan asset yang 
seadanya seperti kendaraan sepeda motor dan cara kita untuk 
mengatasi kelebihan pesanan atau pesanan yang meningkat tidak 
seperti biasanya kita sudah bekerja sama dengan rental mobil, jadi 
sewaktu-waktu ketika ada pesanan yang cukup meningkat kita bisa 
menyewa mobil tersebut.  
Pewawancara : Jadi memang kendalanya itu di kendaraannya mas ya? 
Informan : Iyaa. Jadi kendala dalam operasional kita itu ada di kendaraannya 
mas, ketika pesanan menjadi lebih banyak lagi. 
Pewawancara : Baik, terima kasih Mas Angga telah menyempatkan waktu dan 
bisa menjawab seluruh pertanyaan yang saya ajukan, mohon maaf 
apabila ada kesalahan dari saya, wassalamualaikum 
warohmatullahi wabarokatu. 










Pewawancara: Mochammad Badrus Sholeh 
Informan : Rifky – El Hotel Grande (Usaha Perhotelan) 
 
Preferensi Personal Selling 
 
Pewawancara : Assalamualaikum warohmatullahi wabarokatuh. 
Informan : Waalaikumsalam warohmatullahi wabarokatuh. 
Pewawancara: Terima kasih telah bersedia menerima wawancara saya, saat ini 
saya tengah melakukan penelitian mengenai pemasaran personal 
selling dari usaha Bangga Supplier yang berada di Kota Malang. 
Saya akan memberikan beberapa pertanyaan mengenai preferensi 
konsumen tentang personal selling yang digunakan oleh usaha 
Bangga Supplier. Pertanyaan pertama adalah apakah wiraniaga 
Bangga Supplier mempunyai komunikasi yang baik dalam 
menyampaikan suatu produk yang ditawarkan? 
Informan : Oke baik, dari Bangga Supplier sendiri komunikasinya itu cukup 
baik, kejujurannya dan kedisiplinannya juga baik. Tetapi dari 
mereka ada sedikit kendala mungkin di grogi atau apa seperti itu. 
Pewawancara : Baik, pertanyaan selanjutnya, apakah anda paham dengan 
informasi yang disampaikan oleh wiraniaga Bangga Supplier? 
Informan : Bangga Supplier menyampaikan sangat jelas sehingga saya bisa 
menangkap dengan jelas dan bisa memahaminya apa yang 
disampaikan dari wiraniaga Bangga Supplier itu sendiri. 
Pewawancara : Baik, pertanyaan selanjutnya, ketika anda mempunyai keluhan 
mengenai suatu produk, apakah wiraniaga Bangga Supplier dapat 
mengatasi keluhan tersebut dan mampu menjawab pertanyaan dan 





Informan : Iya dapat, waktu itu memberikan solusi yang bagus ketika saya 
mengeluhkan beras harganya mahal, setelah saya sampaikan 
kepada wiraniaga Bangga Supplier akhirnya mereka juga bisa 
memberikan penurunan harga beras tersebut. 
Pewawancara : Jadi bisa dikatakan memberi solusi yang baik gitu ya mas? 
Informan : Iya baik. 
Pewawancara : Baik, pertanyaan selanjutnya, apakah wiraniaga Bangga Supplier 
dapat menjalin hubungan dengan konsumen? 
Informan : Baik dan tidak mengecewakan menurut saya. 
Pewawancara : Berarti bisa menjalin hubungan dengan konsumen ya mas? 
Informan : Iya sangat baik menurut saya. 
Pewawancara : Baik, pertanyaan selanjutnya, bagaimana sikap wiraniaga Bangga 
Supplier terhadap konsumen? 
Informan : Kalau saya perhatikan itu wiraniaga Bangga Supplier ini 
menghormati terhadap konsumen dan tidak pernah menyinggung. 
Terkadang juga diajak bercanda, ya santai seperti itu lah. 
Pewawancara : Baik, pertanyaan selanjutnya, bagaimana penampilan wiraniaga 
Bangga Supplier saat mengunjungi konsumen? 
Informan : Kalau menurut saya kurang rapi, karena dari segi pakaian bajunya 
tidak dimasukan pribadi saya mas ya. Tetapi saya juga paham 
karena memang model jaman sekarang atau memang masih 
mahasiswa ya saya memaklumi hal itu. 
Pewawancara : Baik, pertanyaan selanjutnya, apakah wiraniaga Bangga Supplier 
dapat menaggapi keluhan dengan bijak? 
Informan : Kalau menurut saya pribadi sudah bijak dalam menanggapi 
keluhan saya tersebut ya yang disampaikan diatas tadi yang seperti 
harga beras mahal ternyata bisa menurunkan harga beras itu. 
Pewawancara : Baik, pertanyaan selanjutnya, apakah wiraniaga Bangga Supplier 
meyakinkan dalam menyampaikan produk yang ditawarkan? 
Informan : Kalau menurut saya wiraniaga Bangga Supplier dapat 





produk-produknya itu berkualitas dengan harga terjangkau seperti 
itu. 
Pewawancara : Baik, pertanyaan selanjutnya, apakah wiraniaga Bangga Supplier 
selalu memberikan pesan-pesan motivasi kepada konsumen? 
Informan : Wiraniaga Bangga Supplier saya rasa tidak memberikan pesan 
motivasi ke konsumen mungkin itu si yang aku lihat. 
Pewawancara : Berarti ini mas ya bisa dibilang hanya melakukan presentasi 
mengenai produk yang ditawarkan saja. 
Informan : Jujur yang saya rasakan memang seperti itu. 
Pewawancara : Baik, pertanyaan selanjutnya, bagaimana cara wiraniaga Bangga 
Supplier dalam memulai perkataan awal dengan konsumen? 
Informan : Pertama bercerita sana-sini ya basa-basi biasa untuk pengantar 
obrolan dan tidak langsung menawarkan produk. Yang terpenting 
tetapi tetap menjalin silaturrahmi antara kita seperti itu. 
Pewawancara : Baik, pertanyaan selanjutnya, apakah ada saran untuk pemasaran 
personal selling Bangga Supplier? 
Informan : Pertama pada saat melakukan presentasi harus 
mempertimbangkan durasi waktunya. Kebetulan pada saat itu saya 
ada urusan lain, jadi saya merasa lama dalam melakukan presentasi 
dan hal itu harus dipertimbangkan lagi dan harus bisa memberikan 
sedikit tapi bisa meyakinkan seperti itu sih. 
Pewawancara : Jadi intinya itu durasi waktunya ya mas ya? 
Informan : Iya benar. 
Pewawancara : Terima kasih telah menyempatkan waktu untuk bertemu dan 
menjawab seluruh pertanyaan yang saya ajukan, mohon maaf 
apabila ada kesalahan.  
Pewawancara : Sama-sama. 
Informan : Wassalamualaikum warohmatullahi wabarokatu. 










Pewawancara: Mochammad Badrus Sholeh 
Informan : Raihan – Café Tempat Biasa (Usaha Kuliner) 
 
Preferensi Personal Selling 
 
Pewawancara : Assalamualaikum warohmatullahi wabarokatuh. 
Informan : Waalaikumsalam warohmatullahi wabarokatuh. 
Pewawancara: Terima kasih telah bersedia menerima wawancara saya, saat ini 
saya tengah melakukan penelitian mengenai pemasaran personal 
selling dari usaha Bangga Supplier yang berada di Kota Malang. 
Saya akan memberikan beberapa pertanyaan mengenai preferensi 
konsumen tentang personal selling yang digunakan oleh usaha 
Bangga Supplier. Pertanyaan pertama apakah wiraniaga Bangga 
Supplier mempunyai komunikasi yang baik dalam menyampaikan 
suatu produk yang ditawarkan? 
Informan : Kalau menurut saya pribadi sih baik ya, baik sekali sih menurut 
saya, lagipula kita ini emang udah kenal juga ya sama-sama punya 
bisnis, dari mulai introduction pertama Bangga Supplier itu seperti 
apa, abis itu bagaimana kondisi bisnisnya, bagaimana cara 
melakukan  kerjasama bisnisnya, karena itu B2B ya bisnis to bisnis 
jadi konumikasinya diawal tu sudah jelas dari awal. Jadi Bangga 
Supplier kita cocok aja gitu, kita nego harga, kita komunikasi 
barang yang ready segala macem itu OK sih, jadi komunikasi tidak 
ada masalah sih baik, dari awal sudah kaya gitu. 
Pewawancara : Bisa dikatakan aman-aman saja begitu mas ya? 
Informan : Iya aman. 
Pewawancara : Baik, pertanyaan selanjutnya, apakah anda paham dengan 





Informan : Paham saya, soalnya kan jelas juga kan. Dari awal dari ngasih 
price list barangnya, harganya, dan juga sedia untuk negosiasi 
harga. Jadi tidak seperti harga net tapi bisa di nego, kita ada pilihan-
pilihannya juga. Seperti itu sih.  
Pewawancara : Ya baik, pertanyaan selanjutnya, ketika anda mempunyai keluhan 
mengenai suatu produk, apakah wiraniaga Bangga Supplier dapat 
mengatasi keluhan tersebut dan mampu menjawab pertanyaan dan 
jawaban dengan baik? 
Informan : Walaupun sejauh ini belum ada keluhan ya, cuman saya rasa sih 
Bangga Supplier bisa ngejawab itu sih. Saya rasa lagipula saya tahu 
seperti apa orang-orang di Bangga Supplier, orangnya tanggung 
jawab, responnya cepat juga, jadi menurut saya bisa diselesaikan 
lah kalau ada permasalahan mungkin kedepannya, saat ini lanncar-
lancar aja kaya gitu.  
Pewawancara : Baik, pertanyaan selanjutnya, apakah wiraniaga Bangga Supplier 
dapat menjalin hubungan dengan konsumen? 
Informan : Selama ini menurut saya bisa sih, sangat dikatakan bisa, baik juga. 
Terbukti dari saya mau bekerjasama dengan Bangga Supplier 
termasuk salah satu cara ya Bangga Supplier dapat berkomunikasi 
dengan konsumen dan saya tahu juga Bangga Supplier banyak juga 
ya rekan bisnisnya. Ya itu terbukti sih, kalau saya seperti itu.  
Pewawancara : Baik, pertanyaan selanjutnya, bagaimana sikap wiraniaga Bangga 
Supplier terhadap konsumen? 
Informan : Sikapnya juga baik sih, responnya cepet, abis itu juga barangnya 
banyak yang ready, maksudnya barang yang saya butuhin itu ada 
gitu di Bangga Supplier tu ready gapernah kosong itu jarang 
terjadi, selalu ada yang kita butuhin, jadi sih gitu. 
Pewawancara : Baik, pertanyaan selanjutnya, bagaimana penampilan wiraniaga 
Bangga Supplier saat mengunjungi konsumen? 
Informan : Oke kalau menurut saya pribadi yah, walaupun kita basicnya itu 
masih temen, sama-sama ya kan, tapi profesional gitu. Kalau kita 





dalam kondisi rapi. Jadi kita juga terimanya enak kaya gitu. Jadi 
profesional lah.  
Pewawancara : Baik, pertanyaan selanjutnya, apakah wiraniaga Bangga Supplier 
dapat menaggapi keluhan dengan bijak? 
Informan : Sangat bijak sih kalau misalkan ada keluhan ya, walaupun selama 
ini saya belum pernah mengeluh ke Bangga Supplier dari pihak 
saya di café belum pernah ada keluhan Bangga Supplier, cuman 
saya yakin sih kalau orang-orang di Bangga Supplier bisa sih 
menyelesaikan keluhan-keluhan, lagipula  kan kita sama-sama 
bisnis ya. Bangga Supplier kan di bisnis to bisnis kemungkinan 
pasti ada keluhan yang menurut saya bisa diatasi sih pasti seperti 
itu.  
Pewawancara : Baik, pertanyaan selanjutnya, apakah wiraniaga Bangga Supplier 
meyakinkan dalam menyampaikan produk yang ditawarkan? 
Informan : Meyakinkan kok dan balik lagi terbukti dengan beberapa rekan 
bisnis yang dipunyai oleh Bangga Supplier itu terbukti kalau 
misalkan Bangga Supplier itu bisa meyakinkan konsumennya 
termasuk saya pribadi pun merasa teryakini oleh Bangga Supplier 
dengan price list yang dikasih, dengan stok barang yang ada di dia, 
dengan pengiriman yang selalu ontime dll. Terbukti sih dan 
meyakinkan konsumen seperti itu. 
Pewawancara : Baik, pertanyaan selanjutnya, apakah wiraniaga Bangga Supplier 
selalu memberikan pesan-pesan motivasi kepada konsumen? 
Informan : Iya kalau saya pribadi sih merasakan iya sih maksudnya kita 
sering sharing juga kan Bangga Supplier bergerak di distribusinya 
di suppliernya kita sering sharing terkait kaya gimana supply chain 
bagus itu seperti apa, stok bagus itu seperti apa, barang-barang 
yang ready itu kaya bagimana, itu sering kita bahas. Termasuk 
motivasi juga sih untuk bisnis yang lain bekerjasama dengan 
Bangga Supplier. 
Pewawancara : Berarti bisa dikatakan Bangga Supplier dengan café tempat biasa 





Informan : Iya jelas, itu jelas sekali. 
Pewawancara : Ya baik, pertanyaan selanjutnya, bagaimana cara wiraniaga 
Bangga Supplier dalam memulai perkataan awal dengan 
konsumen? 
Informan : Semua sopan, balik lagi ke basicnya deket juga, cuma untuk 
konsen bisnis itu profesional, selalu salam, sapa, senyum kalau 
misalnya ketemu juga, baik ketemu langsung maupun via online 
atau chat dan selalu sopan juga. Karena kita kan bisnis yang 
profesional tetep. 
Pewawancara : Baik, pertanyaan selanjutnya, apakah ada saran untuk pemasaran 
personal selling Bangga Supplier? 
Informan : Kalau misalkan saran sih tidak terlalu banyak sih mungkin, cuman 
kalau saran sih diperbanyak lagi untuk mitra bisnisnya karena 
menurut saya pribadi sih Bangga Supplier punya kopetensi yang 
cukup untuk menambah jaringan rekan bisnis yang lain kaya gitu, 
soalnya dari semua aspek nih Bangga Supplier sudah mencukupi 
untuk bekerjasama atau menambah bisnis baru. Jadi jangan takut 
aja untuk menambahkan, yakin banyak sih yang mau rekan yang 
selalu mensupplier kaya gitu, karena dari segala aspek OK, 
termasuk harga apalagi kayak gitu.  
Pewawancara : Iya baik mas terima kasih telah menyempatkan waktu untuk 
bertemu dan menjawab seluruh pertanyaan yang saya ajukan, 
mohon maaf apabila ada kesalahan. Wassalamualaikum 
warohmatullahi wabarokatu 










Pewawancara: Mochammad Badrus Sholeh 
Informan : Ricky – KRR’S Otentik (Usaha Kuliner) 
 
Preferensi Personal Selling 
 
Pewawancara : Assalamualaikum warohmatullahi wabarokatuh. 
Informan : Waalaikumsalam warohmatullahi wabarokatuh. 
Pewawancara: Terima kasih telah bersedia menerima wawancara saya mas, saat 
ini saya tengah melakukan penelitian mengenai pemasaran 
personal selling dari usaha Bangga Supplier yang berada di Kota 
Malang. Saya akan memberikan beberapa pertanyaan mengenai 
preferensi konsumen tentang personal selling yang digunakan oleh 
usaha Bangga Supplier. Pertanyaan pertama apakah wiraniaga 
Bangga Supplier mempunyai komunikasi yang baik dalam 
menyampaikan suatu produk yang ditawarkan? 
Informan : Baik, terkait dengan komunikasi menurut saya sih komunikasi 
yang dilakukan oleh Bangga Supplier dalam mempromosikan 
produknya ke kami, ke saya selaku yang punya usaha juga, udah 
cukup baik ya mas komunikasinya juga sudah lumayan tertata, 
udah akbrab lah istilahnya terus ke kita juga bisa terbuka, terus 
kadang diselingi bercandaan juga yang tentu lebih enak aja gitu 
kalau buat ngobrolnya dan informasinya. 
Pewawancara : Baik, pertanyaan selanjutnya, apakah Mas Ricky paham dengan 
informasi yang disampaikan oleh wiraniaga Bangga Supplier? 
Informan : Terkait dengan kejelasan informasi sih menurut saya sudah cukup 
jelas ya, dalam menyampaikan dari Bangga Supplier juga karena 





Bangga ini dalam menjelaskan produknya itu sudah lumayan 
sehingga mudah dipahami sih menurut saya. 
Pewawancara : Baik, pertanyaan selanjutnya, ketika Mas Ricky mempunyai 
keluhan mengenai suatu produk, apakah wiraniaga Bangga 
Supplier dapat mengatasi keluhan tersebut dan mampu menjawab 
pertanyaan dan jawaban dengan baik? 
Informan : Oke, sejauh ini sih dalam artian ya kadang kayak semisal keluhan, 
semisal kami dari usaha saya membandingkan produk yang 
ditawarkan Bangga itu, kadang kami mempunyai harga yang lebih 
murah di supplier lain gitu dan Bangga mampu menawarkan solusi 
yang solutif itu jadi sama-sama enak aja, terus juga kalau semisal 
kami mengajukan pertanyaan gitu dari Bangga juga udah bisa 
menanggapi dengan respon yang baik, sejauh ini belum ada 
keluhan sih. 
Pewawancara : Baik, pertanyaan selanjutnya, apakah wiraniaga Bangga Supplier 
dapat menjalin hubungan dengan konsumen? 
Informan : Oke, bisa-bisa aja si mas menurut saya karena sejauh ini udah 
lumayan baik ya cuma ya bisa lah ditingkatkan untuk lebih lagi 
gitu. 
Pewawancara : Baik, pertanyaan selanjutnya, bagaimana sikap wiraniaga Bangga 
Supplier terhadap konsumen? 
Informan : Untuk sikapnya sih sebetulnya sudah mulai memuaskan dari 
pelayanannya, lalu mereka selalu menawarkan produk dengan 
sopan, dengan baik, juga tanggung jawab apabila ada produk yang 
dijanjikan, lalu selama ini sih ngga ada kendala sih selama bermitra 
dengan Bangga Supplier. 
Pewawancara : Berarti aman-aman saja begitu mas ya? 
Informan : Heemm. 
Pewawancara : Baik, pertanyaan selanjutnya, bagaimana penampilan wiraniaga 
Bangga Supplier saat mengunjungi konsumen? 
Informan : Masalah penampilan sih OK sih, cukup sopan pasti, rapi juga 





Pewawancara : Baik, pertanyaan selanjutnya, apakah wiraniaga Bangga Supplier 
dapat menaggapi keluhan dengan bijak mas? 
Informan : Oke, selama ini sih ya cukup lumayan bijak ya bisa diandalkan 
lah disitu, karena juga dapat menjelaskan dan menanggapi setiap 
keluhan kami gitu juga tidak bertele-tele dan apaya rasanya selalu 
masuk aja sih di kami. Jadi ya sejauh ini OK. 
Pewawancara : Baik, pertanyaan selanjutnya, apakah wiraniaga Bangga Supplier 
meyakinkan dalam menyampaikan produk yang ditawarkan? 
Informan : Lumayan meyakinkan sih itu kalau udah berjalan, komunikasinya 
udah bener-bener berjalan, kalau diawal sih karena emang Bangga 
Suipplier juga istilahnya baru merintis juga ya mas, jadi ya wajar 
lah kalau konsumen awalnya masih pada ragu gitu kan ya. Jadi 
untuk selebihnya kalau jelasin lebih ke promosiin produknya udah 
gamblang itu sudah masuk aja sih di saya dan tim KRR yang saya 
rintis juga. Lumayan aman. 
Pewawancara : Baik, pertanyaan selanjutnya, apakah wiraniaga Bangga Supplier 
selalu memberikan pesan-pesan motivasi kepada konsumen? 
Informan : Ya kalau ke konsumen sih maksutnya disini karena kita juga 
sudah lama bermitra dan saling mengenal juga, jadi untuk motivasi 
pasti saling memberikan motivasi ya saling menyemangati karena 
sama-sama merintis usaha juga. Untuk konsumen yang lainnya 
saya kurang tahu tapi kalau memang Bangga Supplier selalu 
memberikan motivasi itu ya pasti jauh lebih baik sih. 
Pewawancara : Baik, pertanyaan selanjutnya, bagaimana cara wiraniaga Bangga 
Supplier dalam memulai perkataan awal dengan konsumen? 
Informan : Cukup aneh biasanya, diawali dengan cerita, bercandaan dulu, 
untuk mencairkan suasana ya, lalu kemudian kalau kami 
menanyakan sesuatu atau menanyakan produk tertentu itu baru 
masuk ke dunia bisnis kita lah. Sejauh ini sih untuk memulai untuk 
membuka obrolan itu lumayan nyaman juga. 






Informan : Yaa istilahnya begitu lah. 
Pewawancara : Baik, pertanyaan selanjutnya, apakah ada saran untuk pemasaran 
personal selling dari Bangga Supplier? 
Informan : Oke, untuk pemasaran personal selling ya karena bisnisnya 
dibidang supplier, ya menurut saya memang personal selling itu 
perlu digenjotkan saja ya maksudnya dalam artian kalau juga 
mengandalkan sosmed itu kan personal selling bisa agak turun. 
Misalnya bisnis-bisnis yang langsung konsumen ke konsumen, 
kalau supplier ini kan tidak konsumen yang dalam artian yang 
langsung mengkonsumsi tapi juga konsumen yang memiliki bisnis 
juga, jadi bisnis to bisnis itu personal selling harus bener-bener 
digencarkan ya apalagi posisi Bangga Supplier ini masih sedang 
tahap merintis dan butuh banget brand awareness dari orang lain 
dari konsumen-konsumen yang dituju gitu. 
Pewawancara : Jadi intinya untuk membuat brand awareness itu harus 
melakukan pemasaran personal selling secara gencar gitu mas ya 
jadi? 
Informan : Iya gencar dan massive 
Pewawancara : Iya Terima kasih mas telah menyempatkan waktu untuk bertemu 
dan menjawab seluruh pertanyaan yang saya ajukan, mohon maaf 
apabila ada kesalahan. Wassalamualaikum warohmatullahi 
wabarokatu. 









Calon Konsumen Usaha 
Pewawancara: Mochammad Badrus Sholeh 
Informan : Lingga - Café Side to Side (Usaha Kuliner) 
 
Preferensi Personal Selling 
 
Pewawancara : Assalamualaikum warohmatullahi wabarokatuh. 
Informan : Waalaikumsalam warohmatullahi wabarokatuh. 
Pewawancara: Terima kasih telah bersedia menerima wawancara saya, saat ini 
saya tengah melakukan penelitian mengenai pemasaran personal 
selling dari usaha Bangga Supplier yang berada di Kota Malang. 
Saya akan memberikan beberapa pertanyaan mengenai preferensi 
konsumen tentang personal selling yang digunakan oleh usaha 
Bangga Supplier. Pertanyaan pertama apakah wiraniaga Bangga 
Supplier mempunyai komunikasi yang baik dalam menyampaikan 
suatu produk yang ditawarkan? 
Informan : Komunikasi baik, terus orangnya juga akrab, terbuka dengan 
konsumen, ngga tegang, bisa bercanda bisa juga serius. 
Pewawancara : Baik, pertanyaan selanjutnya, apakah anda paham dengan 
informasi yang disampaikan oleh wiraniaga Bangga Supplier? 
Informan : Paham dan wiraniaga juga jelas dalam menyampaikan produk. 
Awalnya saya ngga paham ya kemudian jadi paham setelah 
bertanya-tanya ke Bangga Supplier. 
Pewawancara : Baik, pertanyaan selanjutnya, ketika anda mempunyai keluhan 
mengenai suatu produk, apakah wiraniaga Bangga Supplier dapat 
mengatasi keluhan tersebut dan mampu menjawab pertanyaan dan 
jawaban dengan baik? 
Informan : Kalau terkait keluhan, selama ini belum sih ya. Jadi ya karena 





Pewawancara : Jadi untuk keluhan masih belum ada ini mas ya? 
Informan : Iya belum ada. 
Pewawancara : Baik, pertanyaan selanjutnya, apakah wiraniaga Bangga Supplier 
dapat menjalin hubungan dengan konsumen? 
Informan : Menurut saya, Bangga Supplier sudah baik dalam menjalin 
hubungan ya dengan kami, khususnya konsumen gitu.  
Pewawancara : Baik, pertanyaan selanjutnya, bagaimana sikap wiraniaga Bangga 
Supplier terhadap konsumen? 
Informan : Bangga Suppler itu sikapnya bisa dibilang sangat sopan, 
kemudian tanggung jawab, ya yang tadi saya bilang selama ini sih 
karena tidak ada kendala, jadi Bangga Supplier ini bisa dibilang 
profesional lah dibidangnya. 
Pewawancara : Baik, pertanyaan selanjutnya, bagaimana penampilan wiraniaga 
Bangga Supplier saat mengunjungi konsumen? 
Informan : Penampilan sudah OK ya, sudah sopan, terus rapi. Ya pokoknya 
tidak ada kekurangan lah. 
Pewawancara : Berarti menurut masnya itu penampilannya sudah baik begitu mas 
ya? 
Informan : Iya sudah baik. 
Pewawancara : Baik, pertanyaan selanjutnya, apakah wiraniaga Bangga Supplier 
dapat menaggapi keluhan dengan bijak? 
Informan : Selama saya mengobrol ya dengan Bangga Supplier itu menurut 
saya dia selalu open, terus kalau menjelaskannya produk itu fokus 
tidak bertele-tele, jadinya profesional seperti itu. 
Pewawancara : Baik, pertanyaan selanjutnya, apakah wiraniaga Bangga Supplier 
meyakinkan dalam menyampaikan produk yang ditawarkan? 
Informan : Hehe, awalnya mungkin bisa dibilang masih awal jadi saya masih 
ragu-ragu sedikit kemudian setelah diberitahu ya saya jadi paham.  
Pewawancara : Baik, pertanyaan selanjutnya, apakah wiraniaga Bangga Supplier 





Informan : Pesan-pesan motivasi ya, mungkin bisa dibilang semangat kerja 
kali ya, karena sudah dekat juga dengan Bangga Supplier. Jadi 
kadang-kadang bisa memberi pesan-pesan motivasi gitu. 
Pewawancara : Salah satunya dengan memberi kata-kata semangat untuk bekerja 
begitu mas ya berarti? 
Informan : Iya, ha’a-ha’a 
Pewawancara : Baik, pertanyaan selanjutnya, bagaimana cara wiraniaga Bangga 
Supplier dalam memulai perkataan awal dengan konsumen? 
Informan : Perkataan awal itu biasanya diajak bercerita dulu, terus bercanda 
sedikit-sedikit supaya ya makin akrab lah. 
Pewawancara : Jadi mencairkan suasana begitu mas ya? 
Informan : Iya mencairkan suasana, bisa dibilang begitu. 
Pewawancara : Baik, pertanyaan selanjutnya, apakah ada saran untuk pemasaran 
personal selling Bangga Supplier? 
Informan : Untuk saat ini sih kalau saran saya kalau bisa jangan berhenti ini 
lah melakukan kegiatan pemasaran, supaya kerjasama dengan 
konsumen itu bisa terjalin dengan baik. 
Pewawancara : Iya terima kasih mas telah menyempatkan waktu untuk bertemu 
dan menjawab seluruh pertanyaan yang saya ajukan, mohon maaf 
apabila ada kesalahan. Wassalamualaikum warohmatullahi 
wabarokatu. 







Calon Konsumen Usaha 
Pewawancara: Mochammad Badrus Sholeh 
Informan : Zaka – Café Mas Ple (Usaha Kuliner) 
 
Preferensi Personal Selling 
 
Pewawancara : Assalamualaikum warohmatullahi wabarokatuh. 
Informan : Waalaikumsalam warohmatullahi wabarokatuh mas. 
Pewawancara: Terima kasih telah bersedia menerima wawancara saya, saat ini 
saya tengah melakukan penelitian mengenai pemasaran personal 
selling dari usaha Bangga Supplier yang berada di Kota Malang. 
Saya akan memberikan beberapa pertanyaan mengenai preferensi 
konsumen tentang personal selling yang digunakan oleh usaha 
Bangga Supplier. Pertanyaan pertama apakah wiraniaga Bangga 
Supplier mempunyai komunikasi yang baik dalam menyampaikan 
suatu produk yang ditawarkan? 
Informan : Penyampaiannya cukup jelas mas dan komunikasinya juga baik. 
Karena kan kalau menawarkan barang kan itu yang menentukan 
mas. Jadi komunikasi yang baik itu sih intinya. 
Pewawancara : Baik, pertanyaan selanjutnya, apakah anda paham dengan 
informasi yang disampaikan oleh wiraniaga Bangga Supplier? 
Informan : Saya paham kok mas. Awalnya menyampaikan keuntungannya 
yang akan didapatkan jika sudah melakukan kerjasama. Intinya ya 
mudah dipahami. Soalnya kan kalau menjelaskan suatu produk itu 
kan tidak usah bermuluk-muluk tapi langsung manfaat dari 
produknya tersebut. Jadi customer jelas juga, enak, paham, dan kita 
juga yakin sih untuk mau belinya.  
Pewawancara : Baik, pertanyaan selanjutnya, ketika anda mempunyai keluhan 
mengenai suatu produk, apakah wiraniaga Bangga Supplier dapat 
mengatasi keluhan tersebut dan mampu menjawab pertanyaan dan 





Informan : Kalau selama ini sih tidak ada keluhan ya mas. Jadi ya baik-baik 
saja sih. Belum ada keluhan. 
Pewawancara : Baik, pertanyaan selanjutnya, apakah wiraniaga Bangga Supplier 
dapat menjalin hubungan dengan konsumen? 
Informan : Iya mas, orangnya sih ramah ya dan memberikan pelayanannya 
juga bagus, terbaik juga lah. Seperti jika dibutuhkan untuk 
berdiskusi ataupun sekedar ngobrol-ngobrol Bangga Supplier bisa 
membantu dan datang sih, itu yang membuat nyaman dan enjoy, 
yakin gitu. 
Pewawancara : Baik, pertanyaan selanjutnya, bagaimana sikap wiraniaga Bangga 
Supplier terhadap konsumen? 
Informan : Jujur sih mas, tanggung jawab, ramah juga. Seperti yang saya 
katakan tadi. Jadi jujur, tanggung jawab, ramah juga. 
Pewawancara : Baik, pertanyaan selanjutnya, bagaimana penampilan wiraniaga 
Bangga Supplier saat mengunjungi konsumen? 
Informan : Penampilan sih bagus-bagus mas, rapi, ganteng. Pokoknya rapi 
lah. 
Pewawancara : Baik, pertanyaan selanjutnya, apakah wiraniaga Bangga Supplier 
dapat menaggapi keluhan dengan bijak? 
Informan : Kalau selama ini sih, balik lagi belum ada keluhan mas ya. Tapi 
kalau buat untuk ditanya menanggapi dengan bijak, ya bijak mas 
menanggapinya dan dapat menyakinkan saya bahwa penawaran 
mereka itu memang diperlukan gitu. Jadi bijak lah pokoknya. 
Pewawancara : Baik, pertanyaan selanjutnya, apakah wiraniaga Bangga Supplier 
meyakinkan dalam menyampaikan produk yang ditawarkan? 
Informan : Iya mas. Awalnya saya tidak tertarik sih karena kan saya orangnya 
jarang suka yang kayak gitu-gitu tapi lama-kelaman ya saya mulai 
tertarik dengan penawaran Bangga Suppliernya. 
Pewawancara : Baik, pertanyaan selanjutnya, apakah wiraniaga Bangga Supplier 





Informan : Kadang-kadang sih suka bantu mas, kasi motivasi seperti kerja 
yang rajin dan semangat, soalnya kan kalau kerja dengan lemes kan 
ngga baik juga gitu jadi saling sharing lah gitu mas. 
Pewawancara : Baik, pertanyaan selanjutnya, bagaimana cara wiraniaga Bangga 
Supplier dalam memulai perkataan awal dengan konsumen? 
Informan : Awalnya sih selalu salam mas dan kemudian ngobrol-ngobrol 
sambil menawarkan produknya. Jadi ngobrol-ngobrol ringan dulu 
sih, kan kalau langsung memulai obrolan langsung to the point ke 
produknya kan ngga ini juga kan mas ya, jadi kadang ada omong-
omongan ini juga lah mas. 
Pewawancara : Berarti ngobrolnya itu bisa basa-basi terlebih dahulu begitu mas 
ya? 
Informan : Iya benar, iya betul sekali. 
Pewawancara : Baik, pertanyaan selanjutnya, apakah ada saran untuk pemasaran 
personal selling Bangga Supplier? 
Informan : Sarannya sih untuk wiraniaganya Bangga Supplier dalam 
menyampaikan informasi itu menggunakan kalimat yang mudah 
dipahami, sebenarnya sih udah paham mas customer tuh, tapi 
terkadang bahasanya terlalu sulit lah untuk kaum awam mungkin. 
Jadi menentukan kalimat yang mudah dipahami aja terus kemudian 
dalam melakukan pemasaran ditingkatkan lagi dan semangat itu 
sih. 
Pewawancara : Terima kasih telah menyempatkan waktu untuk bertemu dan 
menjawab seluruh pertanyaan yang saya ajukan, mohon maaf 
apabila ada kesalahan. Wassalamualaikum warohmatullahi 
wabarokatu. 







Calon Konsumen Usaha 
Pewawancara: Mochammad Badrus Sholeh 
Informan : Rifat – Buble (Usaha Kuliner) 
 
Preferensi Personal Selling 
 
Pewawancara : Assalamualaikum warohmatullahi wabarokatuh. 
Informan : Waalaikumsalam warohmatullahi wabarokatuh. 
Pewawancara: Terima kasih telah bersedia menerima wawancara saya, saat ini 
saya tengah melakukan penelitian mengenai pemasaran personal 
selling dari usaha Bangga Supplier yang berada di Kota Malang. 
Saya akan memberikan beberapa pertanyaan mengenai preferensi 
konsumen tentang personal selling yang digunakan oleh usaha 
Bangga Supplier. Pertanyaan pertama apakah wiraniaga Bangga 
Supplier mempunyai komunikasi yang baik dalam menyampaikan 
suatu produk yang ditawarkan? 
Informan : Ya untuk Bangga Supplier, ya untuk komunikasinya sih sudah 
cukup baik ya. Mulai dari komunikasi terus juga dari presentasi 
juga sudah cukup baik dan jelas. 
Pewawancara : Baik, pertanyaan selanjutnya, apakah anda paham dengan 
informasi yang disampaikan oleh wiraniaga Bangga Supplier? 
Informan : Untuk informasi yang disampaikan cukup jelas, dengan 
penggunaan bahasa yang digunakan juga sudah cukup baik. jadi 
mudah dipahami.  
Pewawancara : Baik, pertanyaan selanjutnya, ketika anda mempunyai keluhan 
mengenai suatu produk, apakah wiraniaga Bangga Supplier dapat 
mengatasi keluhan tersebut dan mampu menjawab pertanyaan dan 
jawaban dengan baik? 
Informan : Untuk masalah keluhan mungkin sejauh ini masih belum, saya 
belum ada keluhan dengan Bangga Supplier. Jadi saya masih 





Pewawancara : Baik, pertanyaan selanjutnya, apakah wiraniaga Bangga Supplier 
dapat menjalin hubungan dengan konsumen? 
Informan : Iya Bangga Supplier menjalin hubungan dengan konsumen sudah 
cukup baik ya, mulai dari komunikasi antar pelanggan dengan 
supplier juga sudah baik. 
Pewawancara : Baik, pertanyaan selanjutnya, bagaimana sikap wiraniaga Bangga 
Supplier terhadap konsumen? 
Informan : Untuk sikapnya sendiri menurut saya sudah sopan, terus juga 
bertanggungjawab, terus tebuka ya dengan pihak misalnya harga-
harga yang ada itu sangat trasparan lah. 
Pewawancara : Baik, pertanyaan selanjutnya, bagaimana penampilan wiraniaga 
Bangga Supplier saat mengunjungi konsumen? 
Informan : Untuk penampilannya sudah cukup baik ya, sudah sopan, sudah 
agak rapi. Mungkin bisa ditingkatkan lagi kerapiannya agar 
konsumen itu lebih menarik lebih tertarik. 
Pewawancara : Iya intinya itu biar lebih percaya begitu mas ya? 
Informan : Iya biar lebih meyakinkan konsumen. 
Pewawancara : Baik, pertanyaan selanjutnya, apakah wiraniaga Bangga Supplier 
dapat menaggapi keluhan dengan bijak? 
Informan : Untuk saat ini wiraniaga Bangga Supplier sudah cukup baik 
menanggapi keluhan dengan bijak dan memberikan pengertian 
untuk konsumen. 
Pewawancara : Salah satunya itu contohnya dengan harga yang seperti mas bilang 
tadi ya mungkin? 
Informan : Iya dengan harga yang transparan yang terbuka apa adanya gitu. 
Pewawancara : Baik, pertanyaan selanjutnya, apakah wiraniaga Bangga Supplier 
meyakinkan dalam menyampaikan produk yang ditawarkan? 
Informan : Untuk saat ini wiraniaga Bangga Supplier menurut saya sudah 
cukup meyakinkan ya dengan presentasi yang diberikan untuk 
meyakinkan konsumen ya seperti itu menurut sekarang. 
Pewawancara : Baik, pertanyaan selanjutnya, apakah wiraniaga Bangga Supplier 





Informan : Untuk motivasi menurut saya sih masih agak kurang ya, untuk 
motivasi untuk pembeli untuk memberikan motivasi agar 
konsumen itu bisa tertarik membeli produk Bangga Supplier. 
Mungkin itu salah satu poin yang bisa ditingkatkan untuk 
kedepannya. 
Pewawancara : Berarti poin untuk memberikan pesan-pesan motivasi begitu mas 
ya? 
Informan : Iya untuk menarik konsumen. 
Pewawancara : Baik, pertanyaan selanjutnya, bagaimana cara wiraniaga Bangga 
Supplier dalam memulai perkataan awal dengan konsumen? 
Informan : Ya Awalnya untuk seperti biasa ya mungkin salam, terus bercerita 
Bangga Suppliernya mungkin seperti itu lah, seperti biasa salah 
dulu setelah itu bercerita begitu. 
Pewawancara : Bisa dibilang basa-basi begitu mas ya? 
Informan : Iya tidak langsung to the point mungkin biar suasananya tu agak 
cair. 
Pewawancara : Baik, pertanyaan selanjutnya, apakah ada saran untuk pemasaran 
personal selling Bangga Supplier? 
Informan : Untuk saat ini ya mungkin ditingkatkan lagi presentasi dalam 
menyajikan barangnya seperti harga-harganya, barang yang 
disediakan itu apa saja gitu, dijelaskan secara singkat, padat, dan 
jelas. 
Pewawancara : Intinya durasinya juga berarti termasuk juga mas itu ya? 
Informan : Iya betul. 
Pewawancara : Iya terima kasih mas telah menyempatkan waktu untuk bertemu 
dan menjawab seluruh pertanyaan yang saya ajukan, mohon maaf 
apabila ada kesalahan. Wassalamualaikum warohmatullahi 
wabarokatu. 
Informan : Sukses untuk kedepannya.  
Pewawancara : Mohon maaf apabila ada kesalahan. Wassalamualaikum 
warohmatullahi wabarokatu. 





Lampiran 3. Presentasi Bangga Supplier 
Tahapan presentasi Bangga Supplier 
1. Pembukaan  
Pada tahap pertama dalam melakukan presentasi yaitu pembukaan 
dengan memberikan senyuman dan melakukan salam 
2. Perkenalan 
Pada tahap selanjutnya melakukan perkenalan diri dan usaha Bangga 
Supplier  
3. Melakukan presentasi 
a. Maksud dan tujuan 
Pada tahap ini wiraniaga Bangga Supplier menawarkan penawaran 
kepada calon konsumen dengan tujuan untuk terciptanya kerjasama  
b. Keuntungan yang akan didapat 
Pada tahap ini menjelaskan keuntungan yang akan didapat ketika 
sudah melakukan kerjasama dengan Bangga Supplier seperti: gratis 
biaya pengiriman, pengiriman tepat waktu, barang selalu ada, jika 
barang tidak disertai nota barang tersebut gratis, kemudian 
memberikan bantuan pembiayaan kepada perusahaan mitra pada 
saat melakukan kegiatan apabila sudah melakukan kerjasama 
dengan Bangga Supplier. 
c. Mekanisme kerjasama 
Pada tahap ini menjelaskan bagaimana mekanisme kerjasama/ MoU 
yang akan dilakukan oleh Bangga Supplier dan calon konsumen 





d. Metode pembayaran  
Pada tahap ini menjelaskan metode pembayaran yang akan 
digunakan dan sistem pembayaran yang akan digunakan 
4. Penutup 
Pada tahap ini melakukan penutupan presentasi kemudian akan 
dilakukan tahap selanjutnya tahap mengatasi keberatan dan solusi yang 
akan ditawarkan. 
